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1. Indledning 
 
Formålet med dette projekt er at opnå en større forståelse for hvordan, og ud fra hvilke 
motiver, private virksomheder gennemfører miljøomstillinger. Specielt finder vi de tilfælde 
interessante, hvor miljøomstillingerne ikke er blevet påbudt af myndighederne, men snarere er 
initieret af virksomheden selv. Vi er naturligvis bevidste om, at en miljøomstilling på en 
virksomhed oftest bliver til på baggrund af en række overvejelser omkring de økonomiske 
fordele og ulemper herved. Netop af denne grund finder vi det interessant, når virksomheder 
vælger at gennemføre miljøomstillinger, som ikke direkte giver en økonomisk gevinst i form 
af eksempelvis ressourcebesparelser. I dette projekt tager vi derfor udgangspunkt i netop de 
faktorer, der måtte ligge bagved en sådan beslutning på en virksomhed. Med andre ord ønsker 
vi at undersøge, ud fra hvilke begrundelser en virksomhed vurderer det som værende 
nødvendigt at gennemføre miljøomstillinger. Med miljøomstilling forstår vi alle ændringer af 
praksis på en virksomhed, som enten direkte eller indirekte har miljømæssigt positive følger. 
 
Som udgangspunkt opfatter vi en virksomhed som værende et åbent system, som interagerer 
med det omkringliggende samfund. Gennem disse interaktioner skaber virksomheden 
relationer til en række aktører i omverdenen, som på forskellig vis har en interesse i 
virksomhedens aktiviteter. Samtidig kan virksomheden dog også selv have bestemte 
interesser i forhold til eksterne aktører, som den forsøger at fremme gennem interaktion. 
Således er en virksomhed på den ene side påvirket af sine omgivelser, og på den anden side 
har virksomheden også selv mulighed for at influere på disse. I forlængelse af ovenstående 
ønsker vi i dette projekt at se nærmere på, hvilke aktører der har betydning for en 
virksomheds valg af handling i forhold til et konkret miljøtiltag. Før vi præsenterer projektets 
problemstilling, vil vi dog først beskrive det problemfelt projektet tager udgangspunkt i.  
 
1.1.  Problemfelt og problemformulering 
Vi har valgt at undersøge tre virksomheder indenfor træ- og møbelindustrien, som alle er 
trægulvsproducenter; Junckers Industrier A/S, Hørning Parket Fabrik A/S og Trip Trap 
Denmark A/S. Fælles for virksomhederne er, at de sælger en række forskellige produkter, som 
er fremstillet af træ – deriblandt trægulve. Når disse produkter fremstilles, påvirkes miljøet på 
flere forskellige måder, ikke mindst fordi der i produktionsprocessen indgår en række stoffer 
som lim, lak og olie, der virker skadelige, når de kommer ud i naturen. Miljøet påvirkes dog 
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også på en mere indirekte måde af virksomhedernes aktiviteter, nemlig gennem efterspørgslen 
efter råtræ. Dette skyldes, at der mange steder drives en meget intensiv og til tider 
ukontrolleret form for skovdrift, som har omfattende konsekvenser for dyre- og plantelivet i 
skovene. Det interessante i denne forbindelse er, at der indenfor de seneste årtier er opstået en 
bevidsthed i offentligheden, omkring de miljømæssige konsekvenser af den ukontrollerede 
skovdrift. Resultatet har været oprettelsen af forskellige certificeringsordninger til 
dokumentation af, at en skovejer lever op til en række krav omhandlende skovdriftens 
bæredygtighed. Endvidere er det nødvendigt at certificere virksomhedernes leverandører og 
aftagere således, at produktets oprindelse kan spores. Dvs. at alle virksomheder, der på en 
eller anden måde er involveret i fremstillingen af et produkt, skal indføre procedurer, så det 
bæredygtige træ kan separeres fra konventionelt dyrket træ. Således har virksomheder verden 
rundt nu fået muligheden for at fremstille deres produkter i et mere miljøvenligt materiale. 
Idéen er, at efterspørgslen efter det certificerede bæredygtige træ skal drive udviklingen i 
retning af en mere miljøvenlig skovdrift.  
 
Der er ingen lovmæssige krav omkring brug af certificeret bæredygtigt råtræ til produktionen 
på danske virksomheder. Derfor kan der stilles spørgsmålstegn ved, hvorfor en virksomhed 
vælger at bruge tid og ressourcer på at efterspørge et nyt råmateriale, som oven i købet ofte er 
dyrere end det virksomheden hidtil har anvendt. Vi mener i forlængelse heraf, at det er 
interessant at søge forklaringen på, hvorfor flere træforbrugende virksomheder i dag vælger at 
anvende certificeret træ til deres produkter. Som tidligere nævnt mener vi dog ikke, at en 
virksomheds handlinger kan forstås uafhængigt af dens omgivelser. Dette fordi de forskellige 
relationer virksomheden har til aktører i omgivelserne, i høj grad kan have betydning for de 
valg der tages, og de strategier der lægges på den enkelte virksomhed. Målet med dette 
projekt er derfor at afdække hvilke aktører i virksomhedens omgivelser, der har betydning for 
anvendelsen af certificeret træ. Vi ønsker dog med dette projekt ikke kun at opnå en større 
forståelse for, hvorfor og hvordan en given virksomhed vælger at bruge certificeret træ til sine 
produkter. Ligeledes ønsker vi at gå skridtet videre og se på, hvilke muligheder og barrierer 
der generelt set eksisterer for en øget anvendelse af certificeret træ. I forlængelse af dette 
lyder vores problemstilling: 
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Hvordan har eksterne aktører betydning for måden, hvorpå den enkelte trægulvsproducent 
håndterer certificeret bæredygtigt  træ – og hvordan opstår muligheder og barrierer for en 
øget brug af dette træ, i virksomhedernes omverdensrelationer?  
 
Problemformuleringen er todelt, og de to dele danner grundlag for hver sin analyse. I den 
første del søges svaret på, hvordan de forskellige eksterne aktører påvirker virksomheden i 
dens håndtering af certificeret bæredygtigt træ. Med håndterer menes alle de valg 
virksomheden tager i forhold til det certificerede træ. Her tænkes konkret på valget mellem 
certificeret bæredygtigt træ og konventionelt træ, på den mængde det certificerede træ udgør 
af den samlede produktion, på virksomhedens valg mellem forskellige certificeringsordninger 
og på den måde virksomheden kommunikerer den valgte strategi til omverdenen.  
 
I problemformuleringens anden del tales der om en øget brug af certificeret bæredygtigt træ, 
hvormed der menes en reel substitution af det konventionelle træ til fordel for certificeret træ. 
Vi er således bevidste om, at en virksomheds brug af certificeret træ ikke vil have positive 
konsekvenser for skovdriften samlet set, hvis brugen af konventionelt træ samtidig øges. Af 
denne grund må forsyningskædens aktører foretage en reel erstatning af det konventionelle 
træ med det certificerede, før der kan tales om en øget brug af certificeret træ.  
Endvidere nævnes virksomhedens omverdensrelationer i anden del af problemformuleringen. 
Begrebet er valgt for at henvise til, at vi anvender et bredere og mere systemisk perspektiv i 
anden del af analysen. Omverdensrelationerne skal forstås som værende relationer mellem 
virksomheden og aktører i og udenfor forsyningskæden, såvel som relationer mellem de – for 
virksomheden eksterne – aktører. 
 
1.2. Projektets opbygning 
Projektet er overordnet set delt ind i 5 dele, hvoraf den første – udover denne indledning – 
indeholder en gennemgang af projektets metodiske rammer i kapitel 2, samt en præsentation 
af de i projektet anvendte teoretiske tilgange i kapitel 3. I anden del af opgaven redegøres i 
kapitel 4 for projektets miljøfaglige udgangspunkt – de miljømæssige problemer, der er 
forbundet med konventionel, intensiv skovdrift. Ligeledes præsenteres nogle af de 
certificeringsordninger, der er opstået som mulige løsningsmodeller til problemerne omkring 
konventionel skovdrift.  
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 Tredje del introducerer til projektets indsamlede empiriske materiale. I kapitel 5 gives en kort 
karakteristik af markedet for trægulve, med det formål at få en større indsigt og forståelse for 
de helt overordnede betingelser, virksomheder på dette marked opererer under. I kapitel 6 
præsenteres projektets tre virksomheder enkeltvis, herunder deres økonomiske forhold, 
relationer til kunder og leverandører samt hvordan de anvender certificeret træ. Efter på denne 
måde at have gennemgået de mere faktuelle forhold omkring de undersøgte virksomheder, 
giver vi os i fjerde del af opgaven i kast med den egentlige analyse af projektets 
problemstilling. Således besvares i kapitel 7 den første halvdel af denne, omhandlende 
hvordan forskellige aktører påvirker virksomhedernes håndtering af certificeret træ. Herefter 
besvares anden halvdel af problemstillingen i kapitel 8, omkring hvilke muligheder og 
barrierer for en øget brug af certificeret træ, der eksisterer i virksomhedernes relationer med 
aktører i omverdenen.  
I femte og sidste del af opgaven præsenterer vi i kapitel 9 projektets samlede konklusion, og i 
kapitel 10 en perspektivering. I denne reflekteres over en række temaer, som vi i projektet har 
afgrænset os fra.  
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2. Metode 
 
2.1. Indledning 
Dette kapitel omhandler projektets metodiske refleksioner og skal tydeliggøre, hvordan vi 
forstår det fænomen, der undersøges, samt hvordan projektets problemstilling konkret 
undersøges. I denne sammenhæng fremstilles hvilke forskningsteknikker og hvilken teori der 
er benyttet, og ligeledes begrundes det, hvordan de teoretiske og metodemæssige valg 
bidrager til at belyse vores problemstilling. 
Denne undersøgelse er i udgangspunktet eksplorativ, hvilket betyder at vi i arbejdsprocessen 
har været åbne overfor, at forståelsen af det fænomen vi har undersøgt dels har ændret sig, 
dels er blevet udvidet. Igennem vores interview er det eksempelvis blevet tydeligt for os, at 
virksomhedernes forståelse af temaet omkring det certificerede træ i høj grad opstår, i de 
relationer virksomhederne indgår i. Projektets metode er således præget af vores eksplorative 
tilgang, og af at vi har ladet udviklingen i vores forståelse af virksomhederne påvirke både 
empiriindsamling og teorivalg.  
 
Vi vil i dette kapitel starte med en beskrivelse af, hvordan vi har udvalgt netop de 
virksomheder, der indgår i nærværende undersøgelse. Ligeledes vil vi forklare, hvorfor der er 
blevet taget kontakt til en række aktører udenfor virksomhederne, samt hvorledes disse indgår 
i projektet. Herefter vil vi i afsnittet ’Valg og brug af teori’ gøre rede for projektets teorivalg 
og for hvordan de valgte teorier bruges i opgaven. I afsnit 2.5. gives yderligere indblik i en 
række af de overvejelser, vi har gjort os undervejs i projektarbejdet omkring undersøgelsens 
validitet og reliabilitet. Som afslutning beskrives kort de afgrænsninger, der er foretaget i 
forbindelse med nærværende projekt. Alt dette for at skabe en større forståelse for rammerne 
omkring nærværende undersøgelse. Før vi præsenterer, hvordan vi har udvalgt de 
virksomheder, der indgår i projektet, vil vi dog kort skitsere projektets virksomhedsanskuelse. 
Dette er vigtigt, fordi det netop er med udgangspunkt i denne forståelse, at vi har foretaget 
mange af de metodemæssige valg i projektarbejdet.  
 
Som beskrevet i indledningen opfatter vi en virksomhed som værende et åbent system, der 
interagerer med sin omverden. Gennem sine aktiviteter skaber virksomheden relationer og 
eventuelt også interesse omkring sin eksistens. Ligeledes kan virksomheden selv have en 
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række interesser i forhold til sine omgivelser, og der opstår en gensidig påvirkning, som 
nødvendigvis må have indflydelse på virksomhedens handlinger. Det vil eksempelvis sige, at 
de virksomheder der indgår i nærværende projekt må præsenteres i sammenhæng med deres 
omverdensrelationer. 
 
2.2. Valg af virksomheder 
Vi er bevidste om, at forskellige virksomheder ikke mødes af de samme påvirkninger fra det 
samfund, de er en del af. Dog vil enhver virksomhed først og fremmest være defineret ud fra 
det produkt der produceres, hvilket vil sige at virksomheder med et lignende udbud af 
produkter, ofte vil operere under lignende vilkår. Derfor vil det i en undersøgelse som denne, 
hvor der er fokus på én gennemgående miljørelateret handling i flere virksomheder, være 
nødvendigt at afgrænse sig i forhold til nogle ganske få produkter af træ. Inden for træ- og 
møbelindustrien har vi derfor valgt at tage udgangspunkt i virksomheder, der alle har trægulve 
som en del af deres produktsortiment. Alligevel adskiller virksomhederne sig på en række 
områder, og det er således ikke muligt at sige noget generelt om de relationer projektets 
virksomheder indgår i.  
Senere i dette kapitel uddybes projektets analysestrategi, og således hvordan den analyserende 
del af opgaven, er delt i to. Her skal det blot siges, at undersøgelsen gennemgående foregår på 
virksomhedsniveau, men at vores todelte analysefokus har betydning for måden hvorpå vi 
anskuer virksomhederne. Den første analysedel er koncentreret om virksomhedernes 
relationer til omverdenen, mens den anden analysedel er koncentreret om de muligheder og 
barrierer der kan opstå i netop disse relationer. Sagt med andre ord bekræfter de to 
analysevinkler hinanden, og danner udgangspunktet for vores forståelse af, at danske 
trægulvsproducenter må anskues i sammenhæng med de unikke relationer virksomhederne 
indgår i.        
 
Som antydet har vi udvalgt mere end én virksomhed til at indgå i vores undersøgelse. 
Inddragelsen af flere virksomheder er af flere årsager en styrke i forhold til projektets 
problemstilling. For det første giver sammenligningen mellem flere virksomheder en bedre 
mulighed for at forklare de enkelte virksomheders brug af certificeret træ. For det andet giver 
indsigten i mere end én virksomhed en bredere indsigt i hele markedet for trægulve. Til trods 
for at en række virksomheder ikke åbner mulighed for at sige noget endegyldigt om alle 
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danske trægulvsproducenter, opstår der alligevel med valget af flere virksomheder, en bredere 
viden om det fænomen vi undersøger. 
Vi har således udvalgt tre danske trægulvsproducenter til at indgå i vores undersøgelse. Disse 
omfatter F. Junckers Industrier A/S i Køge (herefter Junckers), Hørning Parket Fabrik A/S 
(herefter Hørning Parket) i Silkeborg samt Trip Trap Denmark A/S (herefter Trip Trap) i 
Hadsund. Disse tre virksomheder anvender alle certificeret træ i dele af deres produktion, men 
i vidt forskelligt omfang og ikke nødvendigvis i samtlige af de fremstillede produkttyper.  
 
Junckers er én af Europas største producenter af massive trægulve, og forarbejder omkring 
250.000 tons træ årligt (Junckers 2003: 9). Virksomheden fangede vores interesse i kraft af, at 
Junckers har valgt at lade ca. halvdelen af dette træ stamme fra certificerede skove, og det er 
således argumenterne for dette, vi finder interessante. Hørning Parket er derimod interessant i 
forhold til vores undersøgelse, fordi de på den ene side netop har valgt at gennemføre en FSC-
Chain of Custody-certificering.1 Samtidig har vi på den anden side fået indtryk af, at Hørning 
Parket – til forskel fra de to andre virksomheder – tilsyneladende ikke er specielt engagerede i 
spørgsmålet om brugen af certificeret træ. Trip Trap er relevante for vores undersøgelse, idet 
virksomheden giver udtryk for en meget tydelig stillingtagen til certificeret bæredygtigt træ. 
Trip Trap profilerer dele af deres produktion på at være fremstillet af FSC-certificeret træ, og 
det er derfor interessant at undersøge, hvilke argumenter virksomheden har for denne strategi.  
 
Vores kontaktpersoner på de enkelte virksomheder har alle været involveret i beslutningen om 
at aftage certificeret bæredygtigt træ til produktionen. For Junckers vedkommende gælder 
dette miljøchef Charlotte Breinholt, mens der for Hørning Parket er tale om direktøren for 
virksomheden, Ole Gregersen. Vores kontaktperson hos Trip Trap var til at starte med Vibeke 
Samuelsen, som er intern underviser, men for at få afklaret en række mere holdningsprægede 
spørgsmål, tog vi yderligere telefonisk kontakt til salgsdirektør Anders Bundgaard.  
 
Kontakten til de tre virksomheder er foregået gennem kvalitative interview. Ved 
gennemførelsen af disse er der arbejdet ud fra en semistruktureret spørgeramme, der dels har 
taget hensyn til virksomhedernes forskellige karakteristika, dels til at virksomhederne skal 
                                                 
1 FSC (Forest Stewardship Council) er en certificeringsordning for skovdrift, samt for de produkter som stammer 
fra skoven. En virksomhed skal have en Chain of Custody-certificering for at få lov til at videresælge produkter 
med et bestemt certifikat. Se i øvrigt kapitel 4, afsnit 4.3. 
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kunne sættes i relation til hinanden. Det vil sige, at vi før hvert interview har udarbejdet en 
spørgeramme med en række temaer, som vi ønskede blev dækket. Samtidig har vi dog, under 
selve interviewene, været åbne over for, at vores interviewpersoner kunne påvirke 
spørgsmålenes rækkefølge og form. Den semistrukturerede spørgeramme har givet plads til at 
virksomhederne kunne udtrykke deres egen forståelse af de temaer vi bragte på banen, og har 
derved sikret os en indsigt i de enkelte virksomheders holdninger og ytringer vedrørende 
certificeret bæredygtigt træ. 
Vi er naturligvis bevidste om de problemstillinger, der kan opstå ved brugen af det kvalitative 
forskningsinterview som metode, og foretager derfor en kvalitetsvurdering af projektets 
empiriske dataindsamling i afsnit 2.5. Det skal alligevel her tilføjes, at interviewpersonerne 
fra de enkelte virksomheder, et par dage før selve mødet dels har modtaget en beskrivelse af 
projektets genstandsfelt, dels en oversigt over de temaer vi ville komme til at berøre under 
interviewet. Med andre ord har interviewpersonerne på forhånd haft tid til at overveje deres 
holdning til de emner, der blev udgangspunkt for interviewsamtalen.  
 
2.3. Øvrige kontakter 
Som beskrevet har vi taget kontakt til en række aktører uden for de valgte virksomheder. I 
dette afsnit redegøres for, hvordan vi mener at disse bidrager til besvarelsen af projektets 
problemstilling. 
Der er foretaget et interview med biolog Søren Ibsen, som er ansvarlig for 
Verdensnaturfondens Skov 2000 projekt. Skov 2000 indgår i det globale skov- og 
handelsinitiativ, Global Forest and Trade Network (GFTN), og koordinerer det danske 
netværk for bæredygtigt producerede træprodukter. Ifølge Verdensnaturfonden er det på 
nuværende tidspunkt kun FSC-certificerede skove, der lever op til kriteriet om 
bæredygtighed. Skov 2000 har pt. 12 medlemmer, som Verdensnaturfonden samarbejder med 
i forbindelse med markedsføring og kampagner. Desuden omfatter netværkets aktiviteter 
elektroniske nyhedsbreve, seminarer og informationsmøder, samt vejledning af 
virksomhederne i forbindelse med certificeringsspørgsmål. Ligeledes hjælper 
Verdensnaturfonden virksomhederne med opsætning og revision af deres miljøpolitik og 
formidler kontakt mellem virksomhederne og de andre led i FSC-forsyningskæden 
(www.wwf.dk/c000c).  
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Både Junckers og Trip Trap er medlemmer af Skov 2000, og derfor er Verdensnaturfonden, 
som stakeholder og informant, vigtig af flere grunde. Både for at få set sagen omkring brugen 
af certificeret træ fra en anden vinkel end den, virksomhederne naturligt indtager, men også 
for at få indsigt i, hvordan en interesseorganisation kan være med til at påvirke holdningen til 
certificeret træ på virksomhederne. Desuden besidder Søren Ibsen en omfattende viden 
omkring de miljøproblemer, der er forbundet med konventionel skovdrift, såvel som de 
eksisterende certificeringsordninger for bæredygtig skovdrift og de nuværende 
udviklingstendenser på området i det hele taget.  
 
For at få en mere overordnet vurdering af virksomhedernes situation og handlemuligheder, 
har vi desuden henvendt os til Dansk Industris særlige underafdeling for træ- og 
møbelindustrien, Træets Arbejdsgivere. Gennem et kort interview med miljøkonsulent 
Christian Kofoed har vi fået en øget indsigt i de generelle forhold inden for branchen – også 
angående de mere miljømæssige problemstillinger, der vedrører virksomhederne. De 
informationer vi har fået gennem dette interview, har i høj grad fungeret som baggrundsviden 
omkring virksomhedernes betingelser, og bruges især i kapitel 5 omhandlende markedet for 
trægulve.  
 
Under vores indledende empiri-indsamling kom det til udtryk, at det har været et relevant 
analytisk valg at anskue virksomhedernes miljøomstilling i et systemisk perspektiv. Derfor 
tog vi beslutningen om at udføre endnu et interview med en aktør i virksomhedens omverden 
– denne gang med en virksomhed, der ikke selv producerer trægulve, men som forhandler træ 
til blandt andet danske trægulvsproducenter. Valget faldt på Dalhoff, Larsen og Horneman 
A/S (herefter DLH), som er Danmarks største træimportør (Bilag 8: 1), og det gennemførte 
interview har givet en indsigt i, hvordan en gulvproducents leverandørrelationer kan være 
med til at skabe enten barrierer eller muligheder for brugen af certificeret træ.  
To af de undersøgte virksomheder benytter sig af træimportører i deres forsyning af træ, men 
det skal understreges at DLH er valgt uafhængigt af undersøgelsens virksomheder. Således er 
interviewet med miljøkoordinator Anders Fischer fra DLH foretaget udelukkende for at få 
indblik i, hvordan øvrige aktiviteter i en virksomheds forsyningskæde kan være med til at 
skabe betingelserne for en miljøomstilling. 
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De gennemførte interview med ovenstående aktører har – ligesom vores interview med de tre 
virksomheder – været kvalitative, og har været foretaget ud fra semistrukturerede 
spørgerammer. Overordnet er der tale om en række interview hvor interviewpersonerne dels 
har fungeret som informanter, f.eks. omkring projektets miljøfaglige problemstilling, dels har 
givet udtryk for deres subjektive forståelse af de temaer vi som interviewere har bragt ind i 
samtalen. Selve kvalitetsvurderingen af interviewene vil vi vende tilbage til i afsnit 2.5. 
 
2.4. Valg og brug af teori 
Projektets problemformulering er todelt. Dette er strukturerende for projektets analyse på den 
måde, at første del af analysen har til formål at besvare problemformuleringens første del, og 
således omhandler de eksterne aktørers betydning for virksomhedernes håndtering af 
certificeret træ. Ligeledes besvares problemformuleringens andet spørgsmål i anden del af 
analysen, som dermed undersøger muligheder og barrierer for en øget brug af certificeret træ.  
 
For teoretisk at kunne analysere de eksterne aktørers betydning for virksomhedernes 
håndtering af certificeret træ, og de betingelser for videreudvikling der eksisterer i 
forsyningskæden, er stakeholdertilgangen valgt. Dels ønskes det at identificere de 
påvirkninger, virksomhederne har mødt fra deres omgivelser og som har haft betydning for 
virksomhedernes håndtering af certificeret træ. Dels ønskes det besvaret, hvordan 
virksomhedernes omgivelser skaber betingelser, muligheder og barrierer i forhold til deres 
videre anvendelse af certificeret træ i produktionen. Som supplement til stakeholderteorien 
inddrages netværksteorien for at konkretisere de relationer, der eksisterer mellem 
virksomheden og aktører i dennes omverden. Netværksteorien har til formål at nuancere 
stakeholderteorien, og bruges derfor hovedsageligt med denne hensigt.  
 
Med virksomhedens omgivelser forstås de sociale og forretningsmæssige relationer mellem 
virksomheden og dennes omverden, hvori der vil kunne findes en forklaring på de eksterne 
aktørers betydning for virksomhedernes valg af certificeret træ. De sociale og 
forretningsmæssige relationer skal forstås som koblinger mellem virksomheder og 
stakeholdere, hvori der udveksles ressourcer mellem aktører i og udenfor forsyningskæden. 
Dette kan medføre afhængighedsforhold af forskellig karakter. Disse forhold er relevante for 
projektets problemstilling, idet der på baggrund heraf kan opstå muligheder og barrierer for, 
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at en aktør kan presse eller motivere andre aktører i forsyningskæden til at foretage en 
miljøomstilling. På denne baggrund er det valgt at inddrage ressourceafhængighedsteori. 
Denne teori er relevant i forhold til begge analyser, idet den dels kan være med til at forklare 
stakeholderes betydning for virksomhedernes håndtering af certificeret træ, og dels kan 
forklare en aktørs mulighed for at presse eller motivere andre aktører til at implementere en 
miljøomstilling. Således vil ressourceafhængighedsforholdet have betydning for hvilke 
muligheder og barrierer, der eksisterer for miljøomstillinger i forsyningskæden.  
 
Yderligere inddrages begreberne information og kommunikation i teoriafsnittet, da indholdet i 
disse er medvirkende til at skabe forståelser, der har betydning for de muligheder og barrierer, 
der eksisterer for en øget brug af certificeret træ. Dette med udgangspunkt i argumentet om, at 
der – via information og kommunikation mellem aktører i og udenfor forsyningskæder – 
opstår subjektive miljøforståelser, forståelser af legitim adfærd, samt subjektive opfattelser af 
roller og ansvar i forhold til en given miljøomstilling (Heiskanen 1998: 20). Denne 
hermeneutiske anskuelse gør de to begreber teoretisk essentielle for forklaringen af, hvilke 
miljømæssige krav der eksisterer, f.eks. mellem køber og sælger i produktkæden. Således 
bliver det nødvendigt at fokusere på, hvordan virksomhederne fortolker deres omverden, og 
hvilken betydning dette har for deres valg omkring certificeret træ.  
 
Stakeholdertilgangen er således den grundlæggende teoretiske antagelse, og vil danne basis 
for samtlige dele af analysen. Ressourceafhængighedsteorien anvendes som et supplement, 
der kan nuancere relationen mellem stakeholder og virksomhed. Yderligere vil et 
forsyningskædeperspektiv inddrages, med det formål at fremhæve aspekter ved den 
specifikke relation mellem køber og sælger. Herunder præsenteres en teoretisk forståelse af, 
hvad forsyningskædens forskellige flow betyder for aktørernes forståelser af miljø, og af 
roller og ansvar.  
I forhold til projektets problemstilling bliver det især relevant at fokusere på den udveksling 
af materialer og kommunikation, som forsyningskædeperspektivet tager udgangspunkt i. Den 
sidste teoretiske udbygning præsenterer, hvordan aktørers opfattelser og forståelser har 
betydning for en mulig miljøomstilling. Der bliver lagt særlig vægt på aktørernes 
miljøforståelse og forståelsen af roller og ansvar. 
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2.4.1. Analysens perspektiver 
I første del af analysen er vores fokus den enkelte virksomhed. Således identificeres 
stakeholdere primært gennem virksomhedernes subjektive perspektiv, da der fokuseres på den 
konstruktion af stakeholdere, der finder sted ud fra virksomhedernes egne 
fortolkningshorisonter. For at komme nærmere en forståelse af virksomhedernes handlinger, 
er det netop relevant at fokusere på de stakeholdere, der eksisterer i virksomhedernes 
forståelsesramme, da denne forståelsesramme udgør fundamentet for deres handlinger. 
 
I anden del af analysen er det nødvendigt med et bredere perspektiv, der ikke blot omfatter de 
enkelte virksomheder. Dette ikke mindst ud fra den begrundelse, at betingelserne for en 
miljøomstilling i høj grad er afhængige af, hvilke opfattelser der eksisterer blandt forskellige 
aktører i virksomhedens omverden. Det er derfor nødvendigt at undersøge disse aktørers 
opfattelser og forståelser, hvilket betyder at analysefokus må ændres fra virksomhederne til at 
omfatte det samlede system. Det samlede system inkluderer hele forsyningskæden samt de 
aktører udenfor denne, der er relevante for betingelserne for en øget brug af certificeret træ. 
Således er det mellem disse aktørers fortolkning af problemstillingen omkring konventionel 
skovdrift, at opfattelser af muligheder og barrierer undersøges. 
 
Det systemiske perspektiv er relevant, da det fremhæver forskellige interorganisatoriske 
muligheder og barrierer, for en øget brug af certificeret træ blandt aktørerne i 
forsyningskæden (Heiskanen 1998: 16, 22-23). Med interorganisatoriske muligheder og 
barrierer henviser vi til de betingelser for en øget brug af certificeret træ, der opstår i 
forsyningskædens relationer, såvel som mellem forskellige aktører i og udenfor denne 
forsyningskæde.  
 
2.4.2. Teorien som analyseredskab 
Det er vores opfattelse, at de handlinger virksomhederne foretager kan forklares ud fra den 
position de indtager i forsyningskæden, samt de relationer de indgår i. Virksomhedens 
position i forsyningskæden er relevant, da denne er bestemmende for, hvilke aktører 
virksomheden har relationer til. Det er netop konkrete forhold i relationen mellem virksomhed 
og stakeholder, såsom gensidig påvirkning, afhængighed og udveksling af ressourcer, der kan 
give svaret på, hvordan disse omgivelser påvirker virksomheders handlinger.  
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 De to teoretiske dimensioner, der indgår i første del af analysen, anvendes som 
analyseredskaber i forhold til den indsamlede empiri fra de tre virksomheder. Den 
overordnede tilgang, stakeholderteorien, har til formål at underbygge den identifikation af 
stakeholdere, som virksomhederne foretager. Ressourceafhængighedsteorien inddrages 
herefter med det formål at undersøge hvorfor de, af virksomhederne udvalgte aktører, får 
stakeholderstatus. Herunder er det et af analysens formål, at undersøge forskellige ressourcers 
betydning for hver enkelt virksomheds måde at håndtere certificeret bæredygtigt træ. 
 
De teoretiske perspektiver, der er valgt i forbindelse med anden del af analysen, har som sagt 
til formål, dels at fremhæve de udvekslingsforhold der finder sted i forsyningskæder, dels at 
pointere hvad processerne betyder for aktørernes miljøforståelse og deres forståelse af roller 
og ansvar. Ud fra begge dele vil det være muligt at vurdere, hvordan betingelserne er for en 
miljøomstilling til certificeret træ. Relationer er teoretisk set konstitueret af en række 
forskellige udvekslingsforhold af materiel og immateriel karakter. Denne teoretiske viden om 
relationers indhold vil danne strukturen for anden del af analysen, og projektets empiriske 
bidrag inddrages, ud fra de områder teorien påpeger som væsentlige for miljøomstillinger i 
forsyningskæder. De teoretiske områder der strukturerer anden del af analysen, er dels de 
materielle ressourcebindinger, der eksisterer i forsyningskæden, og de afhængighedsforhold 
der deraf opstår. Dels er det de forskellige flow af miljøkommunikation og miljøinformation, 
der eksisterer i det samlede system og de forståelser der opstår på baggrund heraf.                 
 
2.4.3. Projektets forståelse af muligheder og barrierer 
Det systemiske perspektiv – der er udgangspunktet for den teori, der indgår i nærværende 
projekt – er et vigtigt udgangspunkt for projektets forståelse af barrierer og muligheder. I 
analysen af disse muligheder og barrierer er den enkelte virksomhed ikke længere 
analyseenheden, men derimod hele forsyningskæden og virksomheden i samspil med 
omverdenen i øvrigt. Det betyder, at de muligheder og barrierer der fokuseres på, i høj grad 
tager udgangspunkt i produktkæden og i den interaktion, der eksisterer mellem virksomheden 
og dens omverden. Vi bruger således ressourceafhængighedsteorien til at forklare, hvorfor der 
opstår vigtige bindinger mellem aktører på markedet, og fremstiller i forlængelse heraf de 
materielle afhængighedsforhold som værende vigtige for virksomhedernes miljøomstilling. 
Ligeledes er denne analyse i høj grad inspireret af Eva Heiskanen, idet vi blandt andet ser 
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nærmere på, hvordan den enkelte aktørs forståelse af muligheder og barrierer for 
miljøomstilling opstår i produktkæden (Heiskanen 1998: 22). Inspirationen fra denne 
hermeneutiske opfattelse skaber således en analyse, der i høj grad er bygget op omkring 
subjektive forståelser og fortolkninger – og igen hvordan disse påvirker virksomhedernes 
muligheder for at miljøomstille. Sidst, men ikke mindst, fokuserer den valgte teori på 
betydningen af de enkelte relationer, hvorfor der, i projektets analyse, f.eks. reflekteres over 
finansielle magtforhold. Der ønskes således en opmærksomhed på den betydning, de valgte 
teorier har for de barrierer og muligheder, projektets analyse fokuserer på. 
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Grafisk fremstilling af teoriens rolle i analysestrategien
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Figur 2.1 
Denne grafiske fremstilling har til hensigt at vise, i hvilke delanalyser de forskellige teorier bliver anvendt. Pilene visualiserer, hvor de 
forskellige teoretiske tilgange benyttes i analysen. Der er pile fra stakeholderteorien til samtlige af analysens delafsnit, hvilket betyder at 
stakeholderteorien indgår i hele analysen. De aflange kassers størrelse viser at teorien er blevet udbygget med andre perspektiver trin for trin 
i analysen. Eksempelvis er kassen indeholdende forsyningskædeperspektivet først inddraget i anden del af analysen, hvorefter fokus på 
miljøforståelser, samt roller og ansvar er opstået. 
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2.5. Projektets validitet og reliabilitet   
Vi vil i dette afsnit foretage en kvalitetsvurdering af projektets konklusioner, og vil således 
diskutere, med udgangspunkt i projektets problemstilling og metodemæssige valg, 
resultaterne af nærværende undersøgelse.  
 
Projektets forståelse af virksomheder, som et produkt af de relationer virksomhederne indgår 
i, har som sagt i høj grad været styrende for projektets metodevalg. Opfattelsen af, at der 
indenfor disse relationer opbygges en bestemt forståelseshorisont, og dermed en bestemt 
mening om forskellige begreber og forhold, har således præget både indsamling og 
anvendelse af data.  
Ontologisk tager projektet dermed udgangspunkt i virksomheden som en social størrelse der, 
qua interaktionen med en foranderlig kontekst, får et dynamisk præg, hvorved viden, 
meninger og forståelseshorisonter udvikles og forandres. Forståelsen af virksomheder som 
værende et produkt af omverdensrelationer kommer til udtryk i problemformuleringen og 
fordrer en metode, der tager højde for at virksomhedernes valg og handlinger udspringer af de 
opfattelser, der konstrueres i sammenhæng med virksomhedens omgivelser. Derfor er der 
taget kontakt til den række af aktører i virksomhedernes omverden som præsenteres i afsnit 
2.3., og derfor tager den empiriske dataindsamling udgangspunkt i virksomhedernes unikke 
relationer og subjektive forståelser. Ud fra disse ontologiske antagelser ser vi projektets 
analysegrundlag i et konstruktivistisk perspektiv, og dermed virksomhedernes individuelle 
erfaringer og forståelseshorisonter som bestemmende for analysens udvikling. 
I forhold til virksomhedernes identifikation af relevante stakeholdere skal det tilføjes, at der i 
løbet af de foretagne interview har været situationer, hvor vi har spurgt ind til bestemte 
stakeholdere, som virksomhederne ikke selv har nævnt. Dette har medført at de, qua vores 
opmærksomhed på disse stakeholdere, har været nødt til at forholde sig aktivt til disse. Dette 
skal opfattes som et forbehold overfor, at det udelukkende er virksomhedernes subjektive 
forståelser af stakeholdere, der fokuseres på. 
 
For at besvare den første del af projektets problemstilling, fokuserer den første del af 
projektets analyse på at fremstille en situationsspecifik forklaring af netop de virksomheder, 
der arbejdes med i nærværende undersøgelse. Teoretisk betyder det, at der arbejdes ud fra 
stakeholderteorien, som tager udgangspunkt i den enkelte virksomhed og beskæftiger sig med 
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de unikke relationer, der konstituerer virksomhedens handlinger. Den anden del af projektets 
analyse tager derimod udgangspunkt i en række mere generelle antagelser omkring 
betydningen af dualismen i forholdet mellem virksomhed og kontekst. Således fremstilles en 
række årsagsforklaringer der, med hjælp fra konkrete eksempler, giver et mere overordnet 
indblik i, hvordan virksomhedens kontekst sætter rammerne for handling. De teorier der 
inddrages her, rækker således ud over fokuset på den enkelte virksomhed og forklarer, i tråd 
med projektets forståelse, hvordan virksomheder almengyldigt indgår bindinger med deres 
omverden. 
Således fordrer projektets problemstilling en konklusion der, dels er situationsspecifik, dels er 
rettet mod at give svar på, hvordan interaktionen med omverdenen generelt sætter betingelser 
for virksomheders aktiviteter. Samtidig har den konstruktivistiske tilgang betydning for den 
viden projektet producerer, herunder at konklusionerne på den første del af problemstillingen 
indeholder en lav generaliseringsgrad. I forhold til konklusionerne på den anden del af 
problemstillingen betyder tilgangen, at der i høj grad fokuseres på de forståelseshorisonter, 
virksomhederne konstruerer i fællesskab med deres omgivelser. 
 
Det kvalitative empiriske materiale har overordnet skabt et helhedsindtryk af, hvordan 
forskellige fænomener kan forklares i sammenhæng. Vi har således vurderet, at kvalitative 
forskningsinterview med relevante personer, bedst belyser både hvilke eksterne aktører, der 
har haft størst betydning for hvordan de tre trægulvsproducenter håndterer certificeret 
bæredygtigt træ, og betydningen af de processer og dynamikker, der finder sted i 
virksomhedernes kontekst. Dette fordi vi mener, at vi gennem virksomhedernes individuelle 
historier – i sammenhæng med eksterne aktørers perspektiv – opnår det mest nuancerede 
indblik i projektets problemstilling. 
Som beskrevet er vores tilgang til at forstå virksomhedernes handlinger eksplorativ og 
formålet med vores interview har derfor været at indsamle empirisk materiale – ikke at 
efterprøve en teori. I forhold til første del af problemstillingen har vi genereret brugbare data 
om hvilket pres virksomhederne har oplevet, og fra hvem de især har oplevet en øget 
opmærksomhed omkring certificeret træ. Ligeledes om hvad opmærksomheden eller et 
eventuelt pres har betydet, og mere konkret; hvordan certificeret træ i dag er en del af 
virksomhedernes produktion. Denne data er hentet på virksomhederne, mens data hentet fra 
aktører i virksomhedernes omverden indeholder et eksternt perspektiv på den samme 
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problemstilling; hvilke eksterne aktører er virksomhederne opmærksomme på, og hvordan 
kan disse aktører få indflydelse på virksomhedernes aktiviteter? Det eksterne perspektiv har 
således bidraget til forståelsen af virksomhedernes handlinger og valg.  
I forhold til den anden del af problemstillingen omhandler de indsamlede data, hvordan 
virksomhederne i interaktionen med deres omverden oplever muligheder og barrierer for, at 
lade certificeret træ udgøre en større del af produktionen. Her er dataene ligeledes indsamlet 
dels på virksomhederne – hvor der er blevet spurgt ind til, hvordan virksomhederne oplever 
interaktioner der omhandler certificeret træ – dels hos eksterne aktører. Sidstnævnte har givet 
deres vurdering af, hvordan virksomhedernes omverden er med til enten at fremme 
udviklingen indenfor certificerede produkter, at opretholde status quo, eller at demotivere en 
beslutning om at efterspørge mere certificeret træ hos grossister eller skovejere.  
 
På trods af at de data, der er genereret, kan bidrage til at svare på projektets problemstilling, er 
der en række kritikpunkter ved projektets brug af det kvalitative interview som metode, som 
vi i vurderingen af undersøgelsens resultat er nødt til at fremstille. Samtidig vil vi fremhæve, 
hvordan vi har forsøgt at imødekomme disse.  
Til trods for at vi har fået indsigt i virksomhedernes individuelle historier, har vi gennem 
vores interview kun fået interviewpersonens opfattelse af, hvordan forholdene på 
virksomheden er. Vi er klar over, at en enkelt person ikke kan repræsentere en hel virksomhed 
og at der, hvis vi havde spurgt andre aktører på virksomheden, muligvis var kommet andre 
holdninger frem, som kunne have påvirket resultatet af vores undersøgelse. Ligeledes kan der 
stilles spørgsmålstegn ved vores brug af interviewpersoner med forskellig stillingsbetegnelse 
og baggrund; opfatter en miljøchef en given miljøproblematik på samme måde som en 
salgsdirektør, eller vægtes andre forhold og forståelser? Eller sagt med andre ord; kan det 
være et problem at vi sammenligner udsagn fra interviewpersoner, der ikke har den samme 
rolle på de tre virksomheder? 
For at tage højde for ovenstående problemstillinger fokuserer vi især på de konkrete 
handlinger, der har fundet sted på den enkelte virksomhed, og opfatter disse som et udtryk for 
virksomhedens holdninger. Vi mener således, at det må være de konkrete handlinger (eller 
fraværet af handling), der bedst udtrykker en virksomheds generelle holdning på et område. 
Samtidig har vi, i forsøget på at øge validiteten af vores undersøgelse, indhentet oplysninger 
fra virksomhedernes miljørapporter, regnskaber, ledelsesberetninger og hjemmesider – i de 
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tilfælde de har eksisteret og været tilgængelige for offentligheden. Dette ligeledes med 
henblik på at krydstjekke de oplysninger vi har fået gennem de enkelte interview, og på denne 
måde underbygge projektets konklusioner. 
 
Det er vigtigt at pointere, at de enkelte interviewpersoner har været med til at påvirke de data, 
der er genereret. Dette fordi interviewpersonerne hver især repræsenterer en række interesser, 
der kan have indflydelse på, dels interviewpersonernes formål med at deltage i undersøgelsen, 
dels resultatet af de data vi har indsamlet. Hvor der for virksomhederne kan være tale om, at 
den interviewede til enhver tid vil forsøge at fremstille sine argumenter således, at 
virksomheden fremstår som legitim, kan de øvrige aktører ligeledes have interesse i at 
formidle et bestemt budskab. Interview med brancheforeninger kan således udelukke en 
udlevering af eventuelle problemer hos foreningens medlemmer, da det ikke er i 
brancheforeningens interesse skabe splid mellem disse eller udlevere et specifikt medlem 
indenfor branchen. I forhold til interview med interesseorganisationer må der tages højde for, 
at interviewpersonen vil formidle en bestemt anskuelsesvinkel, som stemmer overens med 
organisationens holdning. Eksempelvis mener vi at interviewet med Verdensnaturfonden, 
omkring problemerne ved konventionel skovdrift, har måttet suppleres med informationer fra 
andre kilder, der i mindre grad er præget af bestemte interesser og holdninger. Til trods for 
denne forståelse har vi ikke kritisk analyseret, hvornår interviewpersonerne har forsøgt at 
formidle et bestemt budskab. I stedet vil vi gøre opmærksom på, at vi tager udgangspunkt i 
interviewpersonernes subjektive forståelser og som sagt, supplerer faktuelle oplysninger med 
øvrige kilder. 
I forbindelse med måden vi har valgt at transskribere de foretagne interview på, er der opstået 
en række uforudsete problemer. Disse refleksioner har vi valgt at vedlægge som en indledning 
til bilagsmaterialet. 
 
Som tidligere beskrevet har vi på grund af projektets økonomi foretaget to af projektets 
interview over telefonen, begge med vores kontaktpersoner på Trip Trap. Denne 
interviewform har betydet en kortere og anderledes kommunikation med disse personer, end 
med vores kontaktpersoner på de to andre virksomheder. Der har kun været én til at lytte og 
tage notater samtidig, hvorfor der ikke i samme grad har været mulighed for at stille 
uddybende spørgsmål. Overordnet har dette metodiske valg betydet, at vi ikke har haft den 
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samme mængde informationer om de tre virksomheder, og dermed ikke det samme grundlag 
at sammenligne virksomhederne på. Ligeledes har vi i højere grad indsamlet data om Trip 
Trap via virksomhedens hjemmeside. 
 
Som det fremgår af ovenstående har vi vurderet, at kvalitative interview er nødvendige bidrag 
til den data, der er genereret gennem projektarbejdet. Brugen af denne metode har dog ikke 
været uden problemer, og der kan stilles spørgsmålstegn ved ukritisk at bruge de data der er 
indsamlet via interview. Vi har dog som sagt på forskellige måder forsøgt at tage højde for 
dataenes pålidelighed, og vurderer, at det største problem i forhold til projektets metode ligger 
i omfanget af dens tilstrækkelighed. Det vil sige, hvad der faktisk kan fastslås på baggrund af 
de indsamlede data.  
 
2.5.1. Metodens tilstrækkelighed 
I forbindelse med besvarelsen af anden del af problemformuleringen, har vi identificeret en 
række muligheder og barrierer for en øget brug af certificeret træ. Disse muligheder og 
barrierer er i nogle tilfælde blevet direkte fremhævet af flere af vores interviewpersoner, mens 
vi i andre tilfælde selv er kommet frem til disse på baggrund af vores indsamlede empiri. Det 
kan i denne sammenhæng anfægtes, at vi til dels har baseret vores opfattelse af de 
eksisterende barrierer på virksomhedernes egne udsagn. Således kan det hævdes, at 
virksomhederne fremhæver en række barrierer udelukkende som undskyldning for ikke at yde 
en større indsats på området, og at der af denne grund ikke er tale om reelle barrierer. Vi 
mener dog, at en virksomheds opfattelse af, at et bestemt forhold udgør en barriere, i sig selv 
kan gøre dette forhold til en barriere for den pågældende virksomhed. I forlængelse af de 
påpegede barrierer har vi derfor bestræbt os på at beskrive, hvilke muligheder der eksisterer 
for at disse barrierer om muligt kan overkommes. Disse beskrivelser er dog af generel 
karakter, og vi har kun i meget begrænset omfang vurderet de undersøgte virksomheders 
specifikke muligheder for at øge brugen af certificeret træ. Dette skyldes, at vi ikke mener at 
have et tilstrækkeligt grundlag for at vurdere såvel barrierernes reelle betydning, som det 
reelle potentiale i de nævnte muligheder for de undersøgte virksomheder. Dette ville have 
krævet grundige undersøgelser – baseret på kvantitative data fra uafhængige aktører – af 
eksempelvis den enkelte virksomheds økonomiske situation, dens faktiske afhængighed af 
bestemte aktører i omgivelserne eller muligheden for at substituere en træart med en anden.  
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 Således kunne vi have efterprøvet Junckers’ påstand om, at virksomheden kun i mindre 
omfang har mulighed for at presse skovejerne til at certificere skovdriften. Dette eksempelvis 
med tal fra Dansk Skovforening der viser, hvor stor en andel af de enkelte skovejeres samlede 
indtægter, der stammer fra salg til Junckers. Dette kunne have givet os en mere dækkende 
indsigt i afhængighedsforholdet mellem virksomhed og skovejer, og dermed i Junckers’ 
muligheder for at presse skovejerne til at ændre adfærd. Ligeledes kunne vi have undersøgt 
tilgængeligheden af (certificerede) træarter, der både i udseende og kvalitet kunne udgøre et 
reelt alternativ til det teaktræ, der bruges på Trip Trap – og undersøgt de økonomiske 
omkostninger for virksomheden ved at skifte til dette alternative træ.  
Med sådanne undersøgelser ville vi kunne svare mere fyldestgørende på anden del af vores 
problemstilling, idet vi i højere grad ville blive i stand til at vurdere, hvilke af de muligheder 
og barrierer vi har fundet frem til, der har den største betydning. Med andre ord ville vi på 
denne baggrund nemmere kunne prioritere barriererne i forhold til hinanden og vurdere 
mulighedernes realiseringspotentiale. Dette projekts empiriske fundament er derimod kun 
tilstrækkeligt i det omfang, at vi ønsker at give en bredt overblik over en række barrierer og 
muligheder – hvilket vi derfor har begrænset os til. Samtidig må vi dog tage forbehold for 
eksistensen af andre centrale muligheder og barrierer end de nævnte, som vi ikke har været i 
stand til at identificere. 
 
Alt i alt vurderes det, at resultatet af nærværende undersøgelse lever op til målet om at levere 
en række dels kontekstspecifikke, dels mere generelle svar. Formålet har været at generere 
viden om tre konkrete virksomheder og undersøge, hvorfor og hvordan de har anvendt 
certificeret træ og samtidig opnå forståelse for hvilke muligheder og barrierer, der generelt set 
eksisterer for en øget anvendelse af certificeret træ. Projektets konklusion lever op til dette 
formål ved dels at være situationsspecifik, dels at være rettet mod at give en generel forståelse 
for, hvordan virksomhedernes kontekst kan påvirke deres handlinger og valg. 
 
2.6. Afgrænsning 
I det følgende vil vi redegøre for de afgrænsninger, vi har foretaget i dette projekt. Disse 
omfatter først og fremmest betydningen af de interne beslutningsprocesser på de enkelte 
virksomheder og betydningen af myndighedernes lovgivende rolle. Dernæst afgrænser vi os 
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til kun at behandle enkelte certificeringsordninger for bæredygtig skovdrift, samt enkelte af de 
problemstillinger der er forbundet med konventionel skovdrift.  
 
2.6.1. Virksomhedens interne forhold 
Fordi vi har valgt at se virksomhederne i et systemisk perspektiv opfattes virksomhederne 
som sagt værende enheder, der agerer i samspil med deres omgivelser. Ligesom 
virksomheden ikke kan ses uafhængigt af omgivelserne, består enhver virksomhed af en 
række interne aktører, hvis individuelle interesser vil præge virksomheden. De valg 
virksomheden tager i forhold til miljøhandlinger er derfor også præget af de interne 
beslutningsprocesser og magtforhold der er konstitueret på den enkelte virksomhed. Således 
indeholder også stakeholderteorien en dimension hvor den ser på interne aktørers betydning. 
Alligevel har vi i dette projekt valgt at fokusere på betydningen af de interaktioner 
virksomhederne har med deres omgivelser, frem for på de interne beslutningsprocesser. Udfra 
interessen for det systemiske virksomhedsperspektiv og udfra betragtningen om at vi, 
indenfor projektets rammer, ikke ville have mulighed for at foretage en fyldestgørende 
undersøgelse af både interne og eksterne aktørers betydning, har vi således foretaget denne 
afgrænsning. 
Ikke desto mindre har vi under vores empiriindsamling fået kendskab til den interne udvikling 
der er fundet sted på de enkelte virksomheder og som har haft indflydelse på måden 
virksomhederne har valgt at håndtere brugen af certificeret træ. Således er der tilfælde hvor vi 
vurderer at virksomhedens selvstændige udvikling, f.eks. etableringen af en miljøafdeling, har 
haft en vigtig betydning for måden virksomhederne dels har været opmærksomme på det 
certificerede træ, dels har ladet sig påvirke af sine omgivelser. Vi vil derfor behandle de 
tilfælde, hvor vi har bemærket en klar sammenhæng mellem interne forhold og 
virksomhedernes valg omkring certificeret træ i projektets perspektivering.  
 
2.6.2. Myndighedernes lovgivende rolle 
I forhold til hvilke eksterne aktører der påvirker virksomheder til at miljøomstille er det 
relevant at se på regulerende myndigheder. Alligevel har vi i nærværende projekt valgt ikke at 
inddrage den lovgivende magt som interessent. Først og fremmest har vi taget dette valg fordi 
den miljøhandling projektet fokuserer på, som forklaret i indledningen, er initieret af 
virksomhederne selv, og derfor fungerer som en ’ikke-statslig påvirkning af markedet’. Kort 
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sagt er der ingen dansk lov omkring brugen af certificeret træ, og ingen myndighed sætter 
direkte krav til virksomhedernes håndtering af dette træ, hvilket netop har været med til at 
skabe vores interesse for området.  
De danske myndigheder har dog, i form af rollen som bygherre på offentlige projekter, en 
relevans for gulvproducenterne i projektet. Dette fordi stat, amt og kommune optræder som et 
kundesegment for virksomhederne. I forhold til projektets genstandsfelt bliver 
myndighedernes rolle som kunde især interessant, fordi miljøministeriet i 2003 udgav en 
vejledning, der skal gøre det lettere for offentlige indkøbere at sikre at det tropiske træ de 
efterspørger ’er produceret på en lovlig og bæredygtig måde’ (Miljøministeriet 2003: 3).  
Vi mener dog at en diskussion af mulighederne ved at lovgive omkring det træ, der importeres 
til Danmark, er relevant i forhold til projektets konklusioner. På trods af vores valg af en 
miljøfaglig problemstilling der ikke er statsligt reguleret, vil vi altså drøfte betydningen af 
myndighedernes lovgivende rolle i projektets perspektivering.  
 
2.6.3. Certificeringsordninger 
I kølvandet på den første skovcertificeringsordning FSC (Forest Stewardship Council), er der 
opstået en række alternative systemer som skovejere kan vælge at benytte. I forhold til 
nærværende projekt er det ikke desto mindre valgt, kun at henvise til yderligere én 
certificeringsordning – PEFC (Pan European Forest Certification). Begrundelsen for dette 
valg er dels, at FSC og PEFC er de mest udbredte certificeringsordninger, og dels at 
undersøgelsens virksomheder anvender træ fra skove, der netop er certificeret under disse 
ordninger.   
Der har gennem en årrække været debat omkring de to ordninger fordi de er initieret af 
henholdsvis miljøorganisationer og af europæiske skovejerorganisationer, og således ikke 
bygger på den samme række af kriterier. Vi tager i projektet ikke stilling til hvilken en af de 
to ordninger, der fordrer en bæredygtig drift af skoven, men skildrer debatten omkring 
forskellene i de to ordninger. På den måde kommer det til udtryk, at eksistensen af flere 
certificeringsordninger sætter begrebet ’bæredygtig skovdrift’ til diskussion og ligeledes 
stiller virksomhederne over for et valg, som ikke mindst indebærer en række overvejelser 
omkring de enkelte ordningers troværdighed.  
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2.6.4. Miljømæssige problemer 
I forbindelse med beskrivelsen i kapitel 4 af de miljømæssige problemer, der er relateret til 
konventionel skovdrift, har vi valgt udelukkende at fokusere på de problemer, der har 
konsekvenser for den biologiske mangfoldighed i skovene. Dette på trods af, at nogle 
organisationer påpeger en række andre vigtige problemer ved denne form for skovdrift. 
Således fremhæver foreningen bag FSC-ordningen, at der også må tages en række sociale 
hensyn til de mennesker, der lever i og af skovene. Af denne grund omfatter FSC-ordningen 
også krav omhandlende disse menneskers rettigheder. Vi har på trods af dette valgt at 
afgrænse os fra de sociale og økonomiske problemer, der er relateret til skovdriften i specielt 
mindre udviklede lande og regioner. Ved at fokusere på de miljømæssige problemer relateret 
til den biologiske mangfoldighed, ønsker vi således udelukkende at eksemplificere nogle af de 
problemer, der er forbundet med konventionel skovdrift. Dette valg skal ikke opfattes som et 
udtryk for, at vi finder disse problemer vigtigere eller mere presserende end andre problemer 
– men at det blot er disse problemer, der umiddelbart har fanget vores interesse.  
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3. Teoretisk fundament 
 
3.1. Indledning  
Dette kapitel præsenterer de teoretiske tilgange der, sammen med projektets empiriske data, er 
udgangspunktet for analysen af de i projektet undersøgte virksomheder. Det er, som beskrevet 
i afsnit 2.4., stakeholdertilgangens forklaringsramme, der danner grundlag for projektets 
teoretiske perspektiv på virksomhedernes valg omkring det certificerede træ. Helt overordnet 
underbygger stakeholdertilgangen opfattelsen af, at virksomhederne ikke kan ses som en 
isoleret aktør, men nødvendigvis må ses i forhold til de relationer, der gennem virksomhedens 
aktiviteter skabes til omverdenen. Samtlige af de teoretiske bidrag, der inddrages i dette 
projekt, har således dette udgangspunkt. 
 
Indledningsvist vil stakeholdertilgangen blive præsenteret, samt hvorledes denne teori både 
kan bruges normativt og deskriptivt. I præsentationen af stakeholdertilgangen lægges der vægt 
på teoriens deskriptive dimension. For at operationalisere teorien til projektets analyse 
fremstilles der igennem kapitlet løbende passager, hvor det gennemgås, hvordan 
stakeholdertilgangen kan tænkes konstruktivistisk. Ydermere inddrages netværksteorien som 
supplement til stakeholderteorien, for at karakterisere de relationer, der forekommer mellem 
virksomhed og stakeholder. Netværksteorien inddrager blandt andet ressourceudveksling som 
et centralt element i relationerne mellem virksomheden og de aktører, der eksisterer i dennes 
omverden. Dele af de relationer, der skabes på baggrund af virksomhedens aktiviteter, 
omhandler virksomhedens behov for at tilegne sig ressourcer. Derfor præsenteres der, i 
forlængelse af det mere overordnede stakeholderafsnit, teoretiske bidrag omhandlende 
ressourceafhængighed. Her er det ligeledes virksomhedens relationer, der er i fokus, men 
fokus er i højere grad de sammenhænge der skabes gennem afhængighed. Gennem denne 
præsentation forklares det, hvordan ressourceafhængigheden er med til at binde virksomheder 
og eksterne aktører sammen, samt hvilke konsekvenser dette har for virksomhedens 
beslutningsgrundlag. Ligeledes vil det diskuteres, hvordan en virksomhed kan blive afhængig 
af at opnå legitimitet fra bestemte aktører i omgivelserne, og hvordan legitimitet på denne 
måde bliver en vigtig ressource for virksomheden.  
Til sidst i kapitlet vil forsyningskædeperspektivet blive fremstillet. Dette skal ikke ses som en 
egentlig teoretisk tilgang, men i højere grad som en fortolkningshorisont, der skal hjælpe med 
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at undersøge den sidste del af problemstillingen omhandlende barrierer og muligheder for at 
øge brugen af certificeret træ. Med andre ord skal denne betragtning hjælpe med at 
anskueliggøre, hvordan en virksomheds miljøomstilling nødvendigvis må foregå i samarbejde 
med andre led i forsyningskæden. I denne sammenhæng vil begrebet ’Channel Power’ blive 
behandlet, og der vil blive set nærmere på hvordan dette – sammen med forsyningskædens 
udformning og størrelse – er med til at sætte en række betingelser for en given 
miljøomstilling. 
 
3.2. Stakeholdertilgangen 
Stakeholderbegrebet opstod første gang i 1960’erne, igennem Stanford Research Institute’s 
studier af ledelsespraksis, men nåede på daværende tidspunkt kun marginal betydning på det 
ledelsesteoretiske felt. Enkelte elementer fra den tidlige stakeholdertilgang bestod, blandt 
andet indenfor den systemiske teori, organisationsteorien og corporate social responsibility-
litteraturen, indtil Freeman i begyndelsen af 1980’erne artikulerede en selvstændig teoretisk 
model (Freeman 2001: 190) (Jonker 2002: 188). I 1984 blev tilgangen således yderligere 
udviklet med R. Edward Freemans artikel ”Strategic Management: a Stakeholder Approach”, 
som anvender stakeholdertankegangen i forbindelse med udvikling af virksomhedsstrategier 
(Freeman 2001: 189). Strategierne indeholdt et aspekt, hvor virksomhedslederne blev 
anbefalet at tage hensyn til de aktører, der indgår i virksomhedens netværk. Derudover 
indeholder Freemans tilgang et nyt perspektiv i forhold til de mere traditionelle 
virksomhedsstrategier, idet den ser billedet af stakeholdere som værende under konstant 
forandring i en omverden, der betegnes som turbulent (Jonker 2002: 188). Stakeholderteorien 
indeholdt i begyndelsen af 80’erne således en klar normativ dimension, men er i dag udviklet 
til ligeledes at indeholde en deskriptiv tilgang. 
 
Den normative tilgang henvender sig til virksomheder og påpeger, hvorledes disse bør tage 
hensyn til stakeholdere og søge indsigt i, hvordan deres handlinger påvirker disse 
stakeholdere. Ud fra denne indsigt bør virksomheden forsøge at tilpasse sine handlinger i 
overensstemmelse med stakeholdernes interesser (Freeman 2001: 194). Stakeholderteoriens 
deskriptive dimension beskriver derimod, hvordan aktører i virksomhedens kontekst bliver 
påvirket af virksomhedens aktiviteter, men omvendt også hvordan konteksten har mulighed 
for at påvirke virksomheden (de Bakker 2001: 72). Denne gensidige påvirkning mellem 
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virksomhed og omkringliggende aktører er et centralt punkt i stakeholderteorien. Dette 
betyder, at virksomheders strategiske valg kan forklares ud fra kontekstens påvirkninger, idet 
virksomhedens valg bliver taget ud fra en bevidsthed om, at der findes aktører i omgivelserne, 
som bliver påvirket af virksomhedens handlinger (Jonker 2002: 188). 
 
Det er primært stakeholderteoriens deskriptive tilgang, der danner grundlag for projektets 
teoretiske fremstilling, da denne beskriver en række, for stakeholdertilgangen, grundlæggende 
antagelser om hvordan relationer til eksterne aktører har betydning for virksomhedens 
aktiviteter. Derimod lægges der i analysen vægt på en konstruktivistisk forståelse af 
stakeholdertilgangen. I analysen tages således udgangspunkt i virksomhedens subjektive 
opfattelse af dens omverdensrelationer, og deraf dens fortolkning af hvem der er 
virksomhedens stakeholdere. Derefter analyseres virksomhedens fortolkning med hjælp fra 
den viden, den deskriptive stakeholdertilgang fremstiller om relationerne til de forskellige 
stakeholdergrupper.  
 
Grundlæggende betegnes stakeholderteorien som en dynamisk teori, hvor de stakeholdere 
som virksomheden knytter til sig forandres og udvikles i takt med virksomhedens aktiviteter 
(Pedersen 2000: 3). Dette indebærer, at én gruppe stakeholdere bliver relevant for 
virksomheden i forbindelse med ét område (eksempelvis udledning af spildevand), mens 
andre stakeholdere bliver relevante i forbindelse med andre områder (eksempelvis brug af 
certificeret træ)(Hermann 1996: 44). Det dynamiske ligger ligeledes i, at gruppen af 
stakeholdere med tiden udvikler sig, således at nye grupper kan blive relevante, mens andre 
kan forsvinde. Denne dynamik skal, som tidligere nævnt, ses i sammenhæng med de 
turbulente og omskiftelige omgivelser, virksomheder befinder sig i.                     
 
I forbindelse med identifikationen af stakeholdere tages der, som sagt, i analysen 
udgangspunkt i virksomhedernes opfattelser af, hvilke aktører der er relevante i forbindelse 
med beslutningen om efterspørgsel efter certificeret træ. Dette er ligeledes udgangspunktet 
hos Stephen Fineman og Ken Clarke, der argumenterer for, at virksomhedernes identifikation 
og konstruktion af stakeholdere er et relevant perspektiv i en vurdering af stakeholderes 
vigtighed (Fineman 1996: 716). Dette i modsætning til en vurdering, set fra en position uden 
for virksomhedernes forståelseshorisont. Projektets subjektive perspektiv betyder, at det 
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bliver de stakeholdere, der opstår i virksomhedernes forståelser, som opnår relevans. Dette 
kan betyde, at en stakeholder - på baggrund af virksomhedens opfattelse - kan blive udeladt 
på trods af, at stakeholderen reelt set har relevans for virksomhedens strategiske valg 
(Nygaard 2001: 157). Modsat kan en stakeholder i virksomhedens øjne vurderes som værende 
relevant, selvom andre stakeholdere i realiteten har en større mulighed for at true. Det er 
således virksomhederne, som identificerer hvilke stakeholdere der er relevante, og som derfor 
får opmærksomhed (de Bakker 2002: 74). 
 
I stakeholdertilgangen beskrives det, hvordan virksomhedsledelsen formulerer og 
implementerer strategier, som udelukkende tilgodeser de grupper, der vurderes at have en 
interesse i virksomhedens aktiviteter. Alle interessenter kan ikke tilgodeses i lige høj grad 
samtidigt, men for virksomheden handler det om at oparbejde et forhold til interessenterne, 
således at virksomheden fremstår legitim overfor disse grupper (Freeman 2001: 195). Hvilke 
strategiske valg en virksomhed skal foretage for at tilgodese stakeholderes interesser 
afhænger af, hvordan disse interesser opfattes på den konkrete virksomhed. Stakeholderkrav 
er ikke objektivt givne, men afhænger i høj grad af virksomhedens fortolkning, og det er 
indenfor denne fortolkning og forståelse, at virksomheder forsøger at imødekomme krav 
(Heiskanen 1999: 242).   
Der er dog en række generelle forhold, der har betydning for, hvordan virksomheder knytter 
an til forskellige stakeholdergrupper. Dette vil blive behandlet i det følgende afsnit. 
 
3.2.1. Stakeholderteorien og netværksperspektivet 
Det er tidligere nævnt, at stakeholderteorien overordnet set opererer indenfor et system- eller 
netværksperspektiv. Ligeledes er det nævnt, at projektets inddragelse af netværksperspektivet 
skal konkretisere relationerne mellem virksomhederne og eksterne aktører, og derfor ikke 
anvendes som et egentligt analyseredskab. Med andre ord bruges Håkan Håkanssons 
netværkstilgang til, at øge forståelsen af indholdet i de relationer stakeholdertilgangen 
inddrager. Håkansson definerer netværksperspektivet som et fokus på et system, der er 
konstitueret af relationer mellem aktører, industrielle aktiviteter og ressourcer (Håkansson 
1995: 478) (Håkansson 1998: 49). Overordnet set har stakeholdertilgangen og 
netværkstilgangen et fælles udgangspunkt. Begge ser relationerne mellem en virksomhed og 
dennes interessenter som vigtige drivkræfter bag de valg, virksomheden foretager, og den 
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udvikling og forandring, der finder sted (Håkansson 1989:15) (Freeman 2001: 193). 
Håkansson illustrerer sin grundlæggende opfattelse af virksomheden således:  
 
”No company is an island. Rather every company is closely connected to other companies 
and organisations…” (Hermann 1996: 371).           
 
Virksomhedernes indlejring i tætte relationer, som netværksperspektivet tager udgangspunkt 
i, er projektets teoretiske udgangspunkt. Dette vil sige, at opfattelsen af virksomheder som 
værende uafhængige aktører må slippes, til fordel for en opfattelse af virksomheder som åbne 
systemer, der forandrer sig i et dynamisk forhold med deres omgivelser. Her ledes fokus over 
på de relationer, som virksomhederne indgår med deres interessenter (Freeman 2001: 191) og 
de specifikke valg, der opstår i denne sammenhæng. 
 
Indenfor stakeholderteorien er det ofte debatteret, hvad der helt nøjagtigt ligger i relationerne 
mellem virksomheden og dens interessenter (de Bakker 2001: 73) (Pedersen 2000: 5), hvorfor 
det med netværkstilgangens definition af relationer, er muligt at komme lidt nærmere på 
essensen i de enkelte relationer. Projektets definition af relationer er således inspireret af 
Håkanssons netværksperspektiv, og anskuer disse som værende mellem aktører, der 
kontrollerer ressourcer og aktiviteter, og som foretager en specifik udveksling af disse i 
forbindelse med et givent produkt (Håkansson 1995:478).  
 
Relationen er illustreret i følgende figur (med inspiration fra Håkansson 1998: 48).  
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Figur 3.1 
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Figur 3.1 viser, hvordan relationer udgøres af en udveksling af ressourcer eller aktiviteter 
mellem to aktører. Håkansson påpeger, at de tre størrelser (aktører, aktiviteter og ressourcer) 
hver især er knyttet tæt sammen. Aktørerne er defineret som dem, der udfører aktiviteterne og 
kontrollerer ressourcerne. De aktiviteter, som aktørerne udfører, udgør en proces hvor 
ressourcerne anvendes med henblik på at skabe andre ressourcer. De ressourcer som 
virksomhederne besidder, vil senere blive behandlet i afsnit 3.3., der omhandler 
ressourceafhængighedsteori. 
En forskel mellem netværksperspektivet og stakeholdertilgangen er, at et industrielt netværk, i 
Håkanssons forstand, forstås som et system, hvor der foregår industrielle aktiviteter som 
eksempelvis produktudvikling (Håkansson 1995: 478) (Håkansson 1998: 49). De relationer, 
der beskrives i stakeholderteorien, er ikke defineret i forhold til bestemte aktiviteter, men 
relationerne inddrager aktørernes interesser, værdier og holdninger som bringes i spil i 
interaktionen mellem virksomhed og interessenter.  
Netværksperspektivet eksplicerer ikke umiddelbart de relationer, der opstår i forbindelse med 
virksomhedens forsøg på at opnå en legitim status hos sine stakeholdere; et forhold som er 
relevant i forbindelse med en undersøgelse af miljøtiltag som et udtryk for social 
responsibility (Freeman 2001: 192). I forbindelse med virksomhedernes forsøg på at tilegne 
sig legitimitet inddrager stakeholderteorien latente stakeholderrelationer, altså relationer til 
ukendte stakeholdere. Disse er relevante, da ukendte stakeholdere fra dag til dag kan opstå i 
virksomhedens forståelse, og gøre krav gældende som virksomheden må agere i forhold til.  
 
I det ovenstående er det, som tilføjelse til projektets overordnede stakeholdertilgang, blevet 
behandlet hvad der, ifølge netværkstilgangen, kendetegner relationerne mellem en 
virksomhed og dens omverden. I det følgende præsenteres den stakeholdertilgang, der 
anvendes i analysen.       
 
3.2.2. Definition af stakeholdere  
Der findes indenfor stakeholdertilgangen forskellige definitioner af, hvad en stakeholder og 
dennes rolle er. Freeman selv definerer stakeholdere som ”enhver gruppe eller individ som er 
påvirket af, eller kan påvirke, opfyldelsen af en organisations mål” (Freeman 2001: 189). Til 
forskel fra dette definerer J.P. Ulhøi stakeholdere som værende: ”individer eller grupper af 
individer, der har lovhjemmelbaseret, økonomisk, moralsk og/eller selvopfattet mulighed for 
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at gøre krav og/eller interesse gældende i forbindelse med en virksomheds fortidige, nutidige 
eller fremtidige aktiviteter, eller i dele heraf” (Ulhøi 1997: 3). Ulhøi fokuserer således på 
stakeholderens mulighed for at påvirke virksomheden, hvor Freeman i højere grad ser på 
virksomhedens muligheder for at forholde sig strategisk til sine stakeholdere.  
 
De to definitioner er begge vigtige for dette projekt. Ulhøis definition fremstår nuanceret og 
kan anvendes til at identificere de relevante stakeholdere. Endvidere inddrager Ulhøi det 
kendetegn ved stakeholdere, at de har mulighed for at ”gøre krav og/eller interesser 
gældende”. De kan kort sagt påvirke virksomhedernes strategiske handlinger. Freemans 
definition kan derimod anvendes med den pointe for øje, at der eksisterer en gensidig 
påvirkningsmulighed mellem interessent og virksomhed. Ligesom interessenter har mulighed 
for at påvirke en virksomhed, kan også en virksomhed i høj grad påvirke dens interessenter. 
Det dynamiske forhold som denne gensidige påvirkning skaber, er særlig relevant i 
forbindelse med undersøgelsen af de muligheder og barrierer, der eksisterer for 
miljøomstilling. Dette fordi der, som det senere beskrives, kan opstå en række situationer, 
hvor en interessent kan presse eller motivere en virksomhed til at foretage en miljøomstilling.  
 
Freeman argumenterer for, at virksomhedens stakeholderrelationer skal anskues ud fra et 
”Stakeholder map”. Figur 3.2 er udviklet med inspiration fra Freemans ”stakeholder map” og 
illustrerer at virksomhed og interessenter er forbundet i et afhængighedsforhold (illustreret 
ved stregerne).  
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Figur 3.2 viser de stakeholdere, der påvirker virksomheden. 
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Figur 3.2 er en forenklet, men samtidig en grundlæggende gengivelse af, hvordan 
stakeholdertilgangen opfatter virksomheden som værende indlejret i et netværk af aktører. På 
figuren er både ejere, ledelse og medarbejdere placeret blandt gruppen af stakeholdere. Dette 
skyldes, at deres personlige interesser også påvirker virksomhedens valg og strategier. 
Selvom det ikke fremgår af figuren, påvirker de forskellige stakeholdere også hinanden 
indbyrdes. Eksempelvis kan kundegruppen, gennem medierne blive påvirket af NGO’ere eller 
af lokale organisationer. Således er der tale om et system af aktører, som virksomheden skal 
forholde sig til.  
 
Forståelsen af stakeholdere som værende aktører der enten kan påvirke, eller påvirkes af, 
virksomhedens aktiviteter er en meget bred definition, hvorfor der i en analyse er brug for en 
mere specifik kategorisering. Denne kan foretages ud fra forskellige kriterier, og Ulhøi 
argumenterer for, at interessenterne bør opdeles i primære og sekundære grupper. De primære 
interessenter defineres som dem, der tager aktivt del i virksomhedens drift og er af fysisk 
nødvendighed for denne. Af aktører indenfor denne gruppe kan eksempelvis nævnes ledelse, 
ejere, aktionærer, medarbejdere, kunder, leverandører og samarbejdspartnere. Et kendetegn 
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for den primære interessentgruppe er, at ledelsen i nogen grad har mulighed for at vælge eller 
fravælge enkeltinteressenter. De sekundære interessenter defineres som de der har mulighed 
for at præge virksomheden, uden dog direkte at have afgørende indflydelse på dennes 
eksistens (Ulhøi 1997: 5). Hermed menes, at de ikke alene har mulighed for presse 
virksomheden i en given retning. Kun i koalitionen med andre grupper, eksempelvis 
medierne, kan de få deres argumenter igennem til virksomheden. Her kan nævnes 
interesseorganisationer, naboer, myndigheder og den brede offentlighed. Indenfor den 
sekundære gruppe har ledelsen ikke, som det er gældende for den primære gruppe, mulighed 
for at selektere blandt interessenterne. Dette betyder, at der kan opstå et anderledes 
afhængighedsforhold til disse aktører, hvilket yderligere behandles i afsnit 3.3 omhandlende 
ressourceafhængighed. Ydermere er interessenterne ikke nødvendigvis kendte, hvilket kan 
være problematisk for virksomheden i dens strategiske valg (Ulhøi 1997: 6). 
 
3.2.3. Den gensidige påvirkning mellem virksomhed og kontekst 
Stakeholdertilgangen som ledelsessystem skal, ifølge Freeman, være med til at skabe en 
strategisk ramme for virksomhederne, der kan modstå og tilpasses et paradigmeskift i 
virksomhedernes kontekst (Freeman 2001: 193). Herved undgås de strategiske 
tilpasningsproblemer der kan opstå ved, at virksomhederne igennem deres strategier påvirker 
deres omgivelser. At virksomhederne indgår i et samspil med deres interessenter, hvor 
virksomhederne og interessenterne påvirker hinanden gensidigt, betyder at den virkelighed 
strategierne må forholde sig til, er omskiftelig. Freeman forsøger ved hjælp af en cirkel at 
illustrere det problemfelt, virksomheder kan havne i, såfremt de ikke inkorporerer kendte som 
ukendte interessenters krav og forventninger i deres virksomhedsstrategier:  
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Figur 3.3 skal illustrere det problemfelt virksomheder, ifølge Freeman, kan havne i, såfremt de ikke inkorporerer interessenters krav og 
forventninger i deres virksomhedsstrategi. Figuren læses med uret. (Freeman 2001: 193). 
 
Denne cirkel illustrerer, hvordan virksomhed og omgivelser indenfor stakeholdertilgangen 
bliver afhængige af hinandens handlinger, og til stadighed må tilpasse sig disse. En måde 
hvorpå en virksomhed kan tage hensyn til sine omgivelser, er ved at justere sine handlinger 
således, at den sikrer sig stakeholdernes støtte til de valgte strategiske retningslinjer. Derfor 
kan en virksomhed, gennem en indsigt i stakeholdernes interesser, sikre sin overlevelse på 
længere sigt (Freeman 2001: 194).  
Afhængigheden mellem virksomhed og omgivelser betyder, at den kontekst der omgiver 
virksomhederne betegnes som turbulent, (Freeman 2001: 194) ustabil (Håkansson 1995: 478) 
og præget af usikkerhed (Nygaard 2001: 164). Som aktør indlejret i turbulente omgivelser 
bliver det nødvendigt for virksomheden, at foretage løbende justeringer af sine strategier for 
at sikre overlevelse på længere sigt (Freeman 2001:194).  
Pointen med at inddrage figur 3.3 er ikke, at belyse hvordan virksomhederne bør udvikle 
strategier omkring deres omverdensrelationer, men at vise hvorfor virksomheder udvikler 
sådanne.  
 
Et eksempel på, hvordan et skift i konteksten får betydning for virksomheden, er særligt 
relevant i forbindelse NGO'er og medier, der fra at være en ukendt faktor i virksomhedens 
kontekst kan træde frem og blive relevante for virksomheden. Miljøorganisationer behandles 
traditionelt i stakeholderanalyser som værende væsentlige aktører, der med mediernes hjælp 
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kan presse virksomheder til at foretage miljøforbedrende tiltag. Et klassisk eksempel på, at en 
stakeholder pludselig kan blive relevant for en virksomhed, er Brent Spar sagen. Her påførte 
miljøorganisationen Greenpeace, samt dens politiske sympatisører, olievirksomheden Shell et 
strategisk problem, hvilket tvang Shell til at ændre strategi (Hall 2000: 458). Omkring 
miljøorganisationernes interesse i virksomheden skal det nævnes, at virksomheden langt fra 
altid, er bevidst om hvilke interessegrupper, dens handlinger påvirker (Nygaard 2001: 157). 
At visse interessegrupper ikke fremstår som umiddelbare for virksomheden kan, som tilfældet 
var i Brent Spar sagen, betyde at virksomhederne foretager illegitime handlinger. Samtidig 
betyder det, at stakeholderanalysen bliver så meget desto mere vigtig for virksomheden i 
forsøget på at forhindre, at en ukendt stakeholder træder frem og skaber strategiske 
problemer.  
 
3.2.4. Afrunding 
Ifølge stakeholdertilgangen er det således vigtigt ikke blot at effektivisere virksomhedens 
produktionsapparat og derved øge udbyttet, men i ligeså høj grad at reducere usikkerheden i 
omgivelserne ved at udvikle holdbare målsætninger. Disse skal gøre virksomheden i stand til 
at modstå de turbulente omgivelser, såvel som til at håndtere de stakeholdere, der har 
modstridende interesser i forhold til virksomhedens aktiviteter. Dette gøres gennem aktivt 
stakeholdermanagement ud fra et kendskab til omgivelserne, hvilket blandt andet vil sige 
interessenternes målsætninger. I stedet for at lægge strategier som kan opfylde bestemte 
målsætninger, kan virksomheden forsøge at integrere og aktivt forholde sig til flest mulige 
interessenter, således at flere - eventuelt modstridende - målsætninger kan opnås. Aktiv 
management af virksomhedens stakeholdere kan foretages ved at danne koalitioner med 
stakeholdergrupper i omgivelserne som, qua deres værdier og interesser, kan give 
virksomheden et legitimt omdømme. Virksomheder kan således, igennem italesættelse af 
relationer, knytte sig til eksterne aktører, og er på den måde selv en aktiv part i forhold til at 
forme deres netværk og skabe strategiske fordele. Virksomheden foretager en strategisk 
balancegang for at tilfredsstille dens forskellige interessenter – eksisterende såvel som 
potentielle. Herved undgår virksomheden at afskære sig fra et muligt fremtidigt samarbejde 
med eventuelt attraktive interessenter (Freeman 2001: 194). Vi vil i afsnit 3.3. komme 
nærmere ind på, hvordan dette ikke mindst hænger sammen med virksomhedens afhængighed 
af vigtige ressourcer, som interessenter i omgivelserne besidder.  
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I praksis er det dog naturligvis ikke muligt på kort sigt at tilfredsstille samtlige stakeholderes 
forskellige krav i samme omfang. Men ved at forholde sig aktivt til alle de forskellige krav og 
forventninger, kan virksomheden foretage en vurdering af hvilke stakeholdere, der er vigtigst 
at tage hensyn til i den givne situation.  
  
Stakeholdertilgangen er altså god til at udvikle virksomhedsstrategier, hvor grundprincipperne 
i strategien kan fastholdes, mens den samtidig er fleksibel nok til at blive tilpasset eventuelle 
ændringer i konteksten. Eksistensen af potentielle stakeholdere, der kan true virksomheden, 
understreger vigtigheden af fleksibiliteten i forhold til virksomhedens valg, da strategien skal 
kunne tilpasses potentielle stakeholderes krav og forventninger. Dette gør virksomheden 
blandt andet ved at skabe en række fælles værdier og inkorporere disse som nøglebegreber i 
virksomhedsstrategierne. Et fælles sæt kerneværdier er, ifølge Freeman, nødvendigt hvis 
virksomheder - på lang sigt - skal kunne opretholde relationen til de aktører, der forsyner 
virksomheden med ressourcer (Freeman 2001: 194). Stakeholdertilgangen beskriver dermed 
også, hvordan virksomheder identificerer stakeholdere med værdier, der kan støtte 
virksomhedens langsigtede målsætninger. 
Frem for at analysere markedets generelle krav og behov er det, ifølge stakeholderteorien, 
væsentligt at fokusere på virksomhedens unikke kontekst (Freeman 2001: 195). Ligeledes må 
der fokuseres på de forståelser, der opstår i virksomhedens kontekst, og på hvordan 
virksomhederne konstruerer deres forståelse af stakeholderes relevans (Fineman 1996: 716).  
Det er denne forståelse, der ligger til grund for en strategisk beslutningsproces, hvor 
virksomheden identificerer og definerer dens stakeholdere, og derigennem skaber et 
afhængighedsforhold til disse. På den måde er virksomheden i stand til at udføre sine 
aktiviteter, mens den sideløbende tilfredsstiller forskellige stakeholdere. 
  
3.3. Ressourceafhængighedsteori  
Som fremhævet i afsnit 3.2.2., består netværket mellem en virksomhed og dens stakeholdere 
af relationer mellem parterne, og for at komme nærmere en forståelse af disse relationer 
inddrages her ressourceafhængighedsteorien. Det er valgt at anvende 
ressourceafhængighedsteori, fordi ressourcer er en vigtig del af de faktorer, der ifølge 
Håkansson konstituerer de relationer, der eksisterer mellem virksomheder og deres 
interessenter. 
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Ligeledes har aktørernes besiddelse af ressourcer afgørende betydning for, på hvilken måde 
og i hvilket omfang disse har mulighed for at presse eller motivere hinanden til en ændret 
adfærd. Her argumenterer Claus Nygaard for, at muligheden for at presse eller motivere 
modparten ikke nødvendigvis hænger sammen med, hvem denne er. Snarere hænger det 
sammen med hvilke ressourcer, der binder de to parter sammen. Hvis en interessent således er 
i besiddelse af en – for virksomheden vigtig – ressource, vil virksomheden være afhængig af 
forbindelsen til denne interessent. Denne afhængighed vil ikke mindst give interessenten 
mulighed for at påvirke virksomheden til strategiske ændringer (Nygaard 2001: 159).  
 
Ressourceafhængighedsteorien vil blive behandlet med det formål at opnå en forståelse af, 
hvorfor og hvordan virksomheder og interessenter bliver afhængige af hinanden. Derfor 
præsenteres det i afsnittet, hvorfor ressourcer er nødvendige for en virksomhed og i 
forlængelse heraf, hvordan ressourcer er med til at skabe relationer mellem virksomhed og 
interessenter. Ligeledes bidrager ressourceafhængighedsteorien til en beskrivelse af hvilke 
ressourcer, der især skaber afhængighed i relationen mellem virksomhed og interessent.      
 
3.3.1. Ressourcer i virksomhedens omgivelser  
Den ressourcebaserede tilgang, eller ressourceafhængighedsteorien, blev egentlig udviklet 
med henblik på at fokusere på den enkelte virksomheds interne karakteristika. Dette ud fra et 
argument om, at virksomheders konkurrencemæssige muligheder kan analyseres ud fra de 
ressourcer, organisationen besidder. Ved at undersøge virksomheders ressourcegrundlag vil 
det således være muligt, at redegøre for udviklingen, opretholdelsen samt fornyelsen af en 
virksomheds konkurrenceevne (de Bakker 2001: 59). Selvom en virksomhed internt er i 
besiddelse af en række ressourcer, er den dog samtidig afhængig af at skulle indhente 
yderligere ressourcer fra sine omgivelser (Pfeffer 1979: 234) (Nygaard 2001: 163). Det bliver, 
ifølge Håkansson, virksomhedens netværk, der sammenkobler de forskellige ressourcer, der 
kontrolleres af forskellige virksomheder (Håkansson 1989: 16). Af denne grund er 
virksomheden nødsaget til at interagere med de aktører i omgivelserne, der er i besiddelse af 
disse – for virksomheden vigtige – ressourcer. Fra overvejende at fokusere på virksomheders 
interne forhold, er ressourceafhængighedstilgangen med tiden blevet udviklet således, at den 
nu i højere grad end før, medtager virksomhedens relationer til dens omgivelser (de Bakker 
2001: 59).  
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 I forbindelse med dette projekt defineres ressourcer som de forskellige aspekter 
organisationer kontrollerer, og som gør dem i stand til at positionere sig selv i forhold til 
andre. At positionere sig vil i dette tilfælde sige, at ressourcerne anvendes optimalt med 
henblik på, at virksomheden bliver i stand til at udvikle strategier, der kan forbedre 
effektiviteten, sikre legitimiteten samt forbedre konkurrenceevnen (de Bakker 2001: 60-62). 
Ressourcer kan bestå af viden, information, kapabiliteter og organisatoriske processer (de 
Bakker 2001: 61), såvel som mere materielle ressourcer, herunder medarbejdere, råvarer, 
finansiel kapital og teknologi (Håkansson 1989: 17). Ligeledes kan legitimitet siges at være 
en vigtig ressource (Nygaard 2001: 163), hvorfor der i dette afsnit vendes tilbage til dette 
begreb. Disse ressourcer er vigtige for virksomheden, for at denne kan fremstille et produkt 
og dermed udføre sine aktiviteter. Tilegnelsen af ressourcer nødvendiggør en interaktion 
mellem virksomheden og forskellige aktører i dens omverden, og danner samlet set et netværk 
af relationer (Håkansson 1989: 16). 
 
Udvekslingen af nødvendige ressourcer mellem virksomheden og dens netværk skaber 
ligeledes en form for magtstruktur. De aktører, der råder over ressourcer, som er nødvendige 
for at andre kan udføre deres aktiviteter, vil således besidde en magt og have mulighed for at 
påvirke andre aktører.  
At aktørerne i virksomhedens omgivelser besidder ressourcer, der er nødvendige for 
virksomhedens aktiviteter, medfører således en usikkerhed, som er en ulempe for 
virksomheden. (Nygaard 2001: 164). Aktører vil derfor forsøge at reducere usikkerheden ved 
selv at kontrollere de ressourcer, som er essentielle for andres overlevelse, samtidig med at de 
vil forsøge at reducere deres egen afhængighed af andre aktørers ressourcer.  
 
Ressourceafhængighedsteoriens argument om, at virksomheder forsøger at opnå en position, 
hvor de har adgang til nødvendige ressourcer, kan knyttes sammen med stakeholderteoriens 
pointe om, at virksomheden indtænker stakeholderinteresser i forhold til strategiske valg. Det 
gælder i begge tilfælde om, ikke at afskære sig fra de ressourcer, der er nødvendige for 
virksomhedens aktiviteter. Håkansson påpeger, at virksomhedens mulighed for at opnå en 
position, hvor den er sikret ressourcetilførsel varierer over tid, ligesom vigtigheden af at 
kontrollere forskellige ressourcer varierer over tid (Håkansson 1989: 17). Denne forståelse 
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kan ses i sammenhæng med stakeholderteoriens forståelse af stakeholderrelationer som 
dynamiske, og betyder at virksomheden i forhold til ressourcetilførsel bliver påvirket af den 
forandring, der foregår i omverdenen.                   
 
Nogle ressourcer er imidlertid mere kritiske for en virksomhed end andre. For en 
produktionsvirksomhed vil fysisk kapital såsom råvarer, maskiner og halvfabrikata naturligvis 
være essentielle ressourcer. For en anden virksomhed handler det måske om afhængighed af 
en bestemt kundegruppe, der sikrer virksomheden et bestemt image i omgivelserne (Nygaard 
2001: 164-165). Det er altså ressourcens betydning for virksomhedens overlevelse, snarere 
end dens form, der er afgørende for, hvor værdifuld eller ’kritisk’ den er for virksomheden. 
Overordnet set arbejder ressourceafhængighedsteorien derfor med en række forhold, der er 
bestemmende for graden af eksterne gruppers indflydelse på virksomhedens aktiviteter.  
Hvis en virksomhed eksempelvis uden problemer kan købe en bestemt råvare hos en anden 
leverandør, styrker det virksomhedens position over for den nuværende leverandør. Omvendt 
kan leverandørens afhængighed af virksomheden mindskes, hvis denne har mulighed for at 
afsætte sine varer til anden side (Nygaard 2001: 164) (de Bakker 2001: 61). Således kan 
virksomheden forsøge at reducere den kontekstuelle usikkerhed ved, enten at etablere 
alternative leverandørkanaler, eller ligefrem at fusionere med eksterne aktører, der besidder 
nødvendige ressourcer. Virksomheden kan således forsøge at sikre sig direkte hierarkisk 
kontrol over ressourcen, hvilket vil sige ejerskab eller indirekte kontrol, hvilket betyder et tæt 
og stabilt samarbejde med den aktør, der formelt kontrollerer ressourcerne (Håkansson 1989: 
18). Dette kan eksempelvis foregå ved, at virksomheden forsøger at integrere de 
ressourcestærke interessenter, ved simpelthen at skabe faste personlige relationer til disse 
(Nygaard 2001: 167+168). Da en aktør aldrig vil kunne sikre sig fuldstændig kontrol over alle 
ressourcer, vil virksomheder – ifølge ressourceafhængighedsteorien – dog altid til en hvis 
grad handle under kontekstuel usikkerhed (Nygaard 2001: 164).  
 
I forbindelse med forsyningen af vanskeligt tilgængelige ressourcer, bliver virksomhedens 
legitimitet ligeledes et nøgleord. Hvis virksomheden mister legitimitet overfor de 
stakeholdere, der muliggør ressourcetilførslen, kan det nemlig betyde, at virksomheden vil 
blive afskåret fra at tilegne sig de nødvendige ressourcer (Nygaard 2001: 163). I det følgende 
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afsnit vil det derfor behandles, hvordan begrebet legitimitet kan opfattes som en vigtig 
ressource for virksomheder.       
 
3.3.2. Legitimitet som ressource 
I takt med den øgede opmærksomhed på virksomheder som værende i interaktion med deres 
omverden, er der samtidig sat fokus på betydningen af, at virksomheden har et godt 
omdømme (Klausen 1995: 73) (Freeman 2001: 195). Dette fordrer, at virksomhedens 
aktiviteter ikke bare udføres med henblik på effektivitet, men også med henblik på legitimitet 
(Kjær 2001: 194). Med andre ord er virksomheder, for at sikre sig opbakning fra omverdenen, 
nødt til at handle gyldigt og acceptabelt, hvilket gøres ud fra en forståelse af samfundets 
grundlæggende krav om legitim adfærd  
(Kjær 2001: 194). Legitimiteten kan vindes og mistes, og må – ifølge 
ressourceafhængighedsteori og stakeholderteori – anskues som en ressource, virksomheden 
ud fra et strategisk perspektiv må tilegne sig (Klausen 1995: 74). 
 
Virksomhedens eksterne aktører kan eksempelvis have et ønske om, at virksomheden er etisk 
ansvarlig i forhold til sine aktiviteter. På samme tid må virksomheden forholde sig til 
eventuelle finansielle investorers ønske om øget effektivitet, hvilket betyder at modstridende 
interesser kan gøre det svært for virksomheden at imødekomme alle ønskerne fra dens 
omverden (Freeman 2001: 197). Virksomheden vil da, ud fra hvor afhængig den er af sin 
legitimitet, overveje hvor langt den skal gå for at tilfredsstille de forskellige interesser 
(Klausen 1995: 76), og eventuelt foretage en såkaldt ’dekobling’. En dekobling betyder, 
ifølge organisationsforskningen, at virksomhedens signaler til omverdenen ikke stemmer 
overens med virksomhedens aktiviteter. Der er altså en meget løs kobling mellem det 
virksomheden siger, og det den gør. På den måde kan virksomheden sikre sig legitimitet både 
i forhold til offentligheden og i forhold til de, der har en direkte økonomisk interesse i 
virksomheden (Kjær 2001: 208) (Pfeffer 1979: 233).  
 
Set fra en institutionel vinkel har legitimiteten således, som beskrevet, at gøre med 
grundlæggende forventninger til måden der besluttes og handles på. Det er disse 
forventninger virksomheden må gøre sig klart, i forsøget på at sikre sig opbakning fra andre 
aktører og dermed blandt andet garantere fortsat ressourcetilførsel. Virksomheden må derfor 
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hele tiden være opmærksom på, hvilke regler, normer og forestillinger der udbredes gennem 
samfundets institutioner, og være forberedt på at der kan opstå et modsætningsforhold 
mellem, hvad der er effektivt for virksomheden, og hvad omverdensrelationen opfatter som 
legitimt. Ved aktivt at skabe relationer til aktører, der igennem handling og værdier fremstår 
som legitime, kan virksomheden sikre sig at den selv fremstår legitim.  
 
Som Jan Jonker og David Foster påpeger, kan det være problematisk at anvende legitimitet 
som et selvstændigt begreb. Dette fordi forståelsen af legitimitet har vist sig kontekstspecifik 
og derfor må opfattes som et konstrueret begreb (2002: 191). I forlængelse af dette skal det 
derfor nævnes, at begrebet ’legitimitet’ i denne undersøgelse forstås, dels som en 
kontekstspecifik og konstrueret spilleregel for virksomheden, og dels som en ressource denne, 
via strategiske overvejelser, kan tilegne sig med henblik på at skabe opbakning omkring dens 
aktiviteter. 
 
3.4. Forsyningskædeperspektivet 
Dette afsnit indledes med en definition af forsyningskæder, samt en redegørelse for hvilke 
aktører der indgår heri. Forsyningskædens aktører er, på grund af den konstante udveksling af 
ressourcer, i løbende kontakt med hinanden. Derfor undersøges det, med hjælp fra begreberne 
’kommunikation’ og ’information’, hvordan den løbende kontakt kan udnyttes som mulighed 
for videreudvikling af miljøtiltag. En vigtig betingelse for udvikling af miljøtiltag er 
tilstedeværelsen af såkaldt ’Channel Power’, som derfor ligeledes vil blive inddraget. 
Afslutningsvist vil det, ud fra kendskab til betydningen af ressourcer, kommunikation og 
information, vurderes hvilken betydning forsyningskædens form og størrelse har for udvikling 
og videreudvikling af miljøomstillinger.               
 
Indenfor forsyningskædeperspektivet eksisterer der, som tilfældet er i stakeholdertilgangen, 
en ”management dimension”. Denne dimension har som ledelsesredskab til formål at give 
bud på, hvordan virksomheden bør agere i forhold til at skabe optimale betingelser for dens 
aktiviteter i forsyningskæden (Lythcke-Jørgensen 2002: 16). ”Supply-chain-management” er 
defineret som: ”ledelse af integrerede forretningsprocesser på tværs af forsyningskæden og 
frem til slutkunden” (Lythcke-Jørgensen 2002: 16). Som nævnt anvender dette projekt dog 
 43
forsyningskædetilgangen som en forståelseshorisont, hvori de stakeholdere, der er knyttet til 
virksomheden via køber-sælger relationer, behandles.  
 
Tendensen til, at virksomheder indgår i et stigende antal købssituationer, har ledt til en 
situation, der får en virksomheds miljøomstilling til at hænge sammen med andre led i 
produktkæden, herunder især med leverandørers samarbejdsvilje (Heiskanen 1998: 17) 
.Således er virksomheden nødt til at indtænke rækken af leverandører, hvis den ønsker at 
produktudvikle, og skal dermed forsøge at styre produktkæden ved hjælp af sin magt som 
køber (Green 1996: 188). Jeremy Hall argumenterer for, i tråd med projektets forståelse af 
virksomheder, at virksomheder ikke udgør en isoleret enhed, men er bundet op i 
handelsnetværk og kommunikationsnetværk (Hall 2000: 359). I forlængelse af dette kan en 
virksomhed, der opererer et sted i forsyningskæden, foretage sine produktionsaktiviteter på en 
måde, der medfører at forsyningskædeaktørerne som helhed bliver ringere stillet (Hall 2000: 
455) - eksempelvis i forbindelse med en miljøomstilling. Dette er en antagelse, der 
umiddelbart kan overføres til projektets problemstilling, hvor den konventionelle 
skovforvaltning - og de miljøkonsekvenser denne medfører - betyder, at andre aktører i træets 
forsyningskæde bliver ringere stillet.  
 
3.4.1 Definition af forsyningskæde 
Udgangspunktet for produktkædeperspektivet bliver således, i en miljømæssig sammenhæng, 
at undersøge, hvordan de forskellige aktører i kæden påvirker den samlede miljøomstilling, og 
ligeledes hvordan de forskellige aktører påvirker hinanden i forhold til miljøspørgsmål 
(Heiskanen  1998: 18 og 19). Produktkædeperspektivet ser på alle leddene i et 
produktionsforløb, og fokuserer på aktørerne, der er involveret i dette. Til forskel fra 
livscyklusanalyser, hvor det fysiske materialeflow er i centrum, er kernen i 
produktkædeperspektivet de beslutningsprocesser, der foregår i produktkæden (Heiskanen 
1998:18 og 19). I forhold til miljøspørgsmål er denne fortolkningshorisont vigtig netop fordi 
hver aktør, et produkt passerer, har indflydelse på dets miljøegenskaber (Heiskanen 1998: 15).  
 
Begrebet forsyningskæde kan give associationer til et billede af et produkt, der bevæger sig 
lineært fra leverandører af råstoffer og halvfabrikata, til producenter af det færdige produkt og 
videre til forbrugeren. En forsyningskæde består groft sagt af alle de aktører, der igennem 
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deres aktiviteter bidrager til processen, hvori et givent produkt bliver skabt. Alle fysiske 
produkter består af materialer, som igennem forskellige bearbejdnings-processer bliver 
udformet til det endelige produkt. At der overhovedet eksisterer forsyningskæder hænger, 
som nævnt, sammen med, at virksomheder i stigende antal udvikler kernekompetencer og 
således specialiserer sig i at udføre en enkelt af disse processer, frem for at producere at 
produkt fra start til slut (Hall 2000: 459). Figur 3.4 viser i simple træk, hvordan en 
forsyningskæde for et trægulvsprodukt kunne se ud.  
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Figur 3.4  
 
Forståelsen af en forsyningskæde som et lineært produktionsforløb, fra råstof til færdigt 
produkt, afspejler dog sjældent virkeligheden. Derfor vil en mere passende fastsættelse være, 
at lade begrebet dække over: ’Det komplekse netværk af leverandører, transportører, 
distributører og kunder, som materialer og produkter passerer igennem på deres vej fra 
leverandør til slutkunde’ (Lythcke-Jørgensen 2002:19). Den lineære forståelse af 
forsyningskæder må således slippes, til fordel for en opfattelse af forsyningskæden som 
værende et netværk. Denne betegnelse skal illustrere, at der inde for visse brancher indgås 
adskillige relationer mellem virksomhed, leverandører og kunder, som således skaber 
komplekse netværk.          
Som det fremgår af følgende afsnit, eksisterer der i forsyningskæden flere former for 
bevægelser, end blot produktets vej fra producenterne til forbrugeren. Især kommunikation og 
information bliver relevante størrelser at berøre i spørgsmålet om, hvordan miljøomstillinger 
kan etableres og implementeres blandt alle aktører i forsyningskæden. Som det efterfølgende 
vil blive påpeget, bevæger kommunikation og information sig ikke i nogen bestemt retning, 
men flyder både langs produktstrømmen og mod produktstrømmen.          
 
 
 
3.4.2. Flow i forsyningskæden 
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Teoretisk set findes der i en forsyningskæde forskellige former for flow. Et flow af produkter, 
hvilket vil sige materialer og/eller serviceydelser, et informationsflow og et flow for 
finansielle transaktioner (Lythcke-Jørgensen 2002: 20). Alle tre størrelser er tidligere blevet 
betegnet som værende ressourcer, og som værende vigtige for virksomhederne, hvorfor der 
må siges at opstå et afhængighedsforhold omkring udvekslingen af disse.  
Flowet af produkter og flowet for finansielle midler er relevante for dette projekt, i den 
udstrækning de er med til at skabe et afhængighedsforhold mellem virksomheden og dens 
forretningsmæssige relationer. Flowet af informationer er vigtigt, fordi der gennem dette 
skabes en række betingelser for aktørernes interaktion, samt måden hvorpå disse aktører 
kommunikerer indbyrdes. 
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Figur 3.5 
 
Af figur 3.5 fremgår de forskellige flow, der løber i forsyningskæden, og som er relevante at 
belyse nærmere i forbindelse med denne undersøgelse. Materialet, selve råtræet, er i denne 
problemstilling central af to årsager. For det første fordi, at det er i forbindelse med selve 
driften af skoven, at der opstår miljømæssige problemer. For det andet fordi at de 
virksomheder, der er centrale for undersøgelsen, set i et forsyningsmæssigt perspektiv, er 
afhængige af at få tilført et regelmæssigt flow af råmaterialer og halvfabrikata. 
Nødvendigheden af at kunne forsyne markedet med produkter skaber således et 
afhængighedsforhold blandt forsyningskædens aktører. 
Flowet af information og kommunikation er, som pointeret, ligeledes relevant at fokusere på. 
Ikke mindst fordi disse flow har en vigtig betydning i forhold til miljøomstillinger i 
produktkæder (Heiskanen 1998: 17). Information forstås i denne sammenhæng som 
kontekstbaseret data, der er sat i relation til eksempelvis et miljøproblem. Kommunikation 
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forstås derimod som en interaktiv proces mellem aktører, der fortolker og udveksler 
selekterede informationer. 
        
3.4.3. Kommunikation og information i forsyningskæden 
Generelt kan information altid knyttes til virksomhedernes daglige kontakt til kunder og 
leverandører, ligesom kommunikation bliver en nødvendig del af fastsættelsen af 
miljømålsætninger hos de enkelte aktører i en forsyningskæde. Med andre ord betyder dette, 
at måden der gives informationer på – eller den måde miljøet kommunikeres på – i 
produktkæden påvirker potentialet for en miljøomstilling (Heiskanen 1998: 17 og 19). I 
forbindelse med virksomheders miljøomstilling argumenterer Heiskanen således for at 
undersøge det flow af information og kommunikation, der eksisterer i produktkæden. Før 
ethvert miljømæssigt samarbejde må der eksempelvis eksistere kommunikation og overførsel 
af en række informationer, som netop vil have betydning for selve samarbejdet (Ibid.: 18 og 
22). Dette især fordi den kommunikation der eksisterer, er med til at skabe forståelse og 
holdning omkring den miljømæssige problemstilling, der er sat på dagsordenen. 
Miljøinformationer kan eksempelvis videreformidles gennem ”systems of collecting 
environmental information”, herunder miljøvaredeklarationer og tredjeparts 
miljømærkningsordninger. Sådanne ordninger fokuserer primært på at informere forbrugere, 
men kan også bruges i transaktioner mellem andre aktører i forsyningskæden, således at der er 
potentiale for en entydig effektiv efterspørgsel (Ibid.: 18 og 20).  
Måden markedets aktører opfatter og håndterer informationer og krav på, har relevans for 
deres bevidsthed omkring den faktiske miljøpåvirkning samt for bevidstheden omkring deres 
egen mulighed for at påvirke en miljøomstilling (Ibid.: 20). Her kan  både være tale om, at 
formen og indholdet af den daglige kommunikation mellem virksomheder og leverandører har 
en betydning for de miljømæssige resultater, men som sagt også om, hvordan virksomheder 
kan bruge information og kommunikation strategisk. Herunder at virksomheder bruger 
informationer og kommunikation i produktkæden således, at de er i stand til at opnå deres 
egne målsætninger på miljøområdet (Ibid.: 17). Hvis en virksomhed eksempelvis ikke har 
noget incitament til at foretage miljømæssige ændringer kan den, ved at nedtone flowet af 
miljøkommunikation, være med til at sætte dagsordenen for, hvordan et miljøspørgsmål 
generelt prioriteres i forsyningskæden. Den måde miljøet kommunikeres på har således en 
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betydning for, hvordan den forsatte kommunikation på området vil forløbe indenfor 
produktkæden. 
 
3.4.4. Muligheder og barrierer for miljøomstilling i forsyningskæder 
Nyere forskning har vist at forbindelser mellem aktører i produktkæden kan sprede en 
miljøomstilling fra en aktør til en anden, men også at enkelte aktører kan virke som en 
barriere for hele kædens omstilling. Enkelte aktører kan eksempelvis have interesse i at undgå 
en miljøomstilling, idet deres krav til råmaterialets kvalitet eller produktets funktionalitet ikke 
stemmer overens med den miljøforbedring, der initieres i kæden (Heiskanen 1998: 19). 
Kontakter der er præget af rutiner kan ligeledes være med til at opretholde status quo i 
produktkæden (Ibid.: 16). En virksomheds miljøomstilling er således i høj grad afhængig af 
kædens andre aktører og deres incitament for at samarbejde (Ibid.: 19). 
Der kan på den anden side opstå en mulighed for, at hele kæden foretager en miljøomstilling 
hvis der blandt aktørerne (lige fra råstofproducent til forbruger) kan skabes konsensus om de 
miljømæssige målsætninger (Ibid.:18). I denne forbindelse er det vigtigt hvordan de 
forskellige aktører opfatter deres egne roller i forbindelse med fastsættelsen og udførslen af 
miljømålsætninger og hvorvidt aktørerne er i stand til af samarbejde. At 
miljøproblemstillinger er et relativt nyt fænomen i relationer mellem virksomheder, betyder 
imidlertid at den nødvendige konsensus omkring miljømæssige prioriteter ofte er manglende. 
Her kan det være en hjælp at produktkæden udvikler et sæt af standarder eller et system for de 
miljømæssige krav der formuleres i produktkæden (Ibid.: 18 og 22). 
 
Som det fremgår af afsnit 3.4.3., kan den information og kommunikation der eksisterer i en 
forsyningskæde ligeledes komme til at virke både som en barriere og en mulighed for en 
miljøomstilling. Manglende tilgang til information eller manglende kapabilitet til at orientere 
sig i denne har eksempelvis betydning for virksomheders (og andre aktørers) muligheder for 
at respondere på et eventuelt miljørelateret pres. Dette gælder især mindre virksomheder med 
et lavere kapabilitetsniveau som således kan komme til at mangle informationerne, 
ressourcerne eller kompetencerne til at håndtere miljø relaterede problemstillinger (Hall 2000: 
459).          
Derudover er niveauet for aftagernes efterspørgsel efter miljøforbedringer naturligvis 
essentiel, samt den effekt hvormed den bliver videregivet (Heiskanen 1998: 20). Det er i 
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sådanne tilfælde at én aktør i produktkæden påvirker de andre aktører, hvorfor 
afhængighedsforholdet indenfor denne kæde får betydning (Hall 2000: 455). Dette aspekt er 
netop centralt i det følgende afsnit. 
 
3.4.5. Betingelser for ’Channel Power’  
Forsyningskædens form og struktur er endnu et aspekt, der er relevant i forhold undersøgelsen 
af en virksomheds mulighed for at miljøomstille. Ikke mindst fordi disse forhold er med til at 
skabe betingelserne for såkaldt ’Channel Power’. ’Channel Power’ er et begreb, der ifølge A. 
El-Ansary og L. Stern kan beskrive afhængighedsforholdet mellem aktører i en 
forsyningskæde, og således hvordan én aktør har mulighed for at kontrollere en anden aktørs 
beslutninger, f.eks. fordi der er et forretningsmæssigt eller materielt afhængighedsforhold 
(Hall 2000: 461).  I forhold til ’Channel Power’ er det ikke mindst relevant at se på 
forsyningskædens form og struktur, og herunder på virksomhedernes størrelse og placering i 
forsyningskæden. Med forsyningskædens form menes dels antallet af led, produktet passerer 
på vejen til forbrugeren, dels antallet af forskellige leverandører og kunder en aktør har 
relationer til. Med forsyningskædens struktur menes de konkrete relationer, der knytter 
virksomheden til andre aktører i forsyningskæden. 
 
I og med at forsyningskædens struktur udtrykker de konkrete relationer vil den ligeledes 
fremstille hvem der besidder ’Channel Power’ – og i forlængelse heraf, potentialet for en 
miljøomstilling. Det er nødvendigvis afhængighedsforholdet i de konkrete relationer der først 
og fremmest afgør om det er muligt at foretage en miljøomstilling.  
Forsyningskædens form påvirker betydningen af ’Channel Power’ fordi et højt antal af køber-
sælger relationer naturligvis kræver, at flere led skal kommunikere med hinanden før der kan 
opstå et samarbejde – eksempelvis omkring løsningen på en miljømæssig problemstilling. Til 
trods for at det primært er aktørernes afhængighedsforhold der har betydning for en fælles 
miljøomstilling, øger en kompleks forsyningskæde således sandsynligheden for en vanskelig 
miljøomstillingsproces.  
 
Virksomhedernes placering i forsyningskæden, har som nævnt også betydning. Ligesom 
længere forsyningskæder betyder formindskede muligheder for integrerede miljøomstillinger, 
betyder afstanden til forbrugerne også noget for det forbrugerpres virksomhederne føler. Det 
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vil ofte være højt profilerede virksomheder, der er tæt på forbrugeren, der vil mærke et krav 
om miljømæssigt ansvar i forhold til det produkt de udbyder, mens mere anonyme 
underleverandører ofte mangler et sådant incitament til at miljøomstille (Hall 2000: 459). 
Potentialet for en miljøomstilling vil således ofte afhænge af, om de virksomheder der mærker 
miljørelaterede krav til deres produkter, er i stand til at udøve ’Channel Power’ sådan at 
kravet kommunikeres videre i produktkæden (Hall 2000: 456). 
 
3.5. Opsamling 
I forhold til stakeholderteoriens beskrivelse af den gensidige påvirkning mellem virksomhed 
og stakeholder, er det væsentligt af fastslå, at virksomheder foretager stakeholder 
management. Dette vil sige overvejelser, hvor stakeholdere defineres, og hvor virksomhedens 
strategiske valg – til en vis udstrækning - tilpasses stakeholdernes interesser.  
Virksomhedens relationer til aktører i dens omverden er, set fra et netværksperspektiv, 
konstitueret af aktiviteter hvor der finder en ressourceudveksling sted. Projektets definition af 
ressourcer, som værende af både materiel og immateriel karakter betyder, at 
netværksperspektivets syn på relationer anvendes både i forhold til forretningsmæssige 
relationer, samt i forhold til relationer mellem en forsyningskædeaktør og en aktør udenfor 
kæden, eksempelvis en interesseorganisation. I forhold til virksomheders identifikation af 
stakeholdere, er det på trods af at projektets teoretiske definition af relationer vigtigt at 
påpege, at en virksomheds relationer til disse først og fremmest konstrueres ud fra 
virksomhedens unikke position og forståelsesramme. 
 
Ifølge ressourceafhængighedsteorien er det afgørende for virksomhedens aktiviteter at denne 
forsynes med ressourcer fra omverdenen. At enhver virksomhed er afhængig af bestemte 
ressourcer betyder, at enhver virksomhed handler under en kontekstuel usikkerhed, som den 
nødvendigvis vil forsøge at minimere. Ressourceafhængigheden betinger således muligheden 
for en miljøomstilling, dels fordi virksomheden kan være afhængig af bestemte leverandører 
og kunder, dels fordi den kritiske ressource muligvis ikke kan imødekomme kravene til en 
miljøomstilling. 
Sidst, men ikke mindst, er alle virksomheder afhængige af legitimitet, hvorfor virksomhedens 
refleksioner omkring dens omdømme vil have betydning for indholdet af de valg 
virksomheden træffer. 
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 Forsyningskædeperspektivet lægger særligt vægt på de strømme, der flyder mellem aktørerne 
i forsyningskæden. Her er der tale om finansielle transaktioner, udveksling af materialer samt 
kommunikation af selekteret information. Det er vigtigt at påpege, at kommunikation og 
information er et væsentlige elementer i relationer generelt, og derfor også i høj grad finder 
sted mellem virksomheder og aktører udenfor forsyningskæden. Til trods for, at flow af 
kommunikation og information præsenteres i et forsyningskædeperspektiv, mener vi således 
også, at kunne anvende betydningen af kommunikation og information i forholdet mellem 
virksomheder og eksempelvis interesseorganisationer.  
 
Den kommunikation og information der udveksles mellem aktørerne, er skabt af subjektive 
forståelser, og er samtidig med til at skabe nye forståelser blandt aktørerne. Dette implicerer, 
at virksomheder ud fra deres forståelse kan definere barrierer, der således vil have betydning 
for deres handlinger. Dette kommer eksempelvis til udtryk i aktørers forståelse af 
miljøproblemer og forståelse af roller og ansvar i forhold til en miljøomstilling. 
Ligeledes har tilstedeværelsen af ’Channel Power’ en væsentlig betydning for forandringer i 
forsyningskæden, idet en virksomheds mulighed for at presse andre aktører er en vigtig 
betingelse for den samlede miljøomstilling. 
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4. Bæredygtig skovdrift og certificering  
 
4.1. Indledning 
Formålet med dette kapitel er at introducere til begrebet ’certificeret bæredygtig skovdrift’. Vi 
tager udgangspunkt i den egentlige årsag til begrebets opståen – miljøproblemerne relateret til 
konventionelt skovbrug. Således vil vi indledningsvist præsentere en række af de 
miljømæssige problemer, der er hyppige ved konventionel skovdrift i såvel tempererede som 
tropiske egne. Der er dog ikke tale om en udtømmende redegørelse for samtlige mulige 
problemer ved konventionel skovdrift. Formålet er derimod at give et indblik i nogle af de 
væsentligste miljømæssige problematikker forbundet med denne skovdrift, og forsøge at ridse 
de vigtigste årsager til disse problemer op. 
  
Da vi allerede ved, at de nævnte miljøproblemer i forbindelse med skovdrift er søgt løst 
gennem blandt andet frivillige certificeringsordninger, vil vi i det efterfølgende afsnit kort 
beskrive, hvordan sådanne ordninger generelt fungerer. Dette afsnit vil således omhandle de 
mere strukturelle forhold, der er kendetegnende for et certificeringssystem. I forlængelse af 
dette afsnit præsenterer vi de to konkrete certificeringssystemer, vi har valgt at fokusere på i 
dette projekt – Forest Stewardship Council (FSC) og Pan European Forest Certification 
(PEFC). I denne forbindelse vil vi undersøge nærmere, på hvilken baggrund systemerne er 
opstået samt hvilke aktører der støtter dem. Denne baggrund muliggør en mere kvalificeret 
vurdering af de valg og overvejelser, en virksomhed kan tænkes at gøre sig i forbindelse med 
disse ordninger.  
 
Således skal dette kapitel give et mere nuanceret overblik over den miljøfaglige 
problemstilling, der er udgangspunktet for indeværende projekt, samt den metode man i dag 
forsøger at løse denne problemstilling med. Da denne metode – private certificeringssystemer 
– fungerer på markedsmæssige vilkår, er det væsentligt for udbredelsen af certificeret træ, at 
dette træ efterspørges i alle led af forsyningskæden. Således har den enkelte virksomhed en 
central rolle i forbindelse med at øge brugen af certificeret bæredygtigt træ. Dette kapitel skal 
give en nødvendig baggrundsviden til at vurdere den enkelte virksomheds valg og handlinger. 
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4.2. Problemer ved den konventionelle skovdrift  
Problemerne ved konventionel skovdrift knytter sig primært til forringelsen af den biologiske 
mangfoldighed og de negative sideeffekter, der i øvrigt opstår som konsekvens af en 
overudnyttelse af skovens ressourcer. Til at starte med vil vi koncentrere os om problemerne 
ved konventionel skovdrift i tempererede egne, hvorefter vi vil se på problemerne ved den 
tropiske skovdrift.  
 
Konventionel intensiv skovdrift i I-lande indebærer normalt, at der udelukkende dyrkes én 
enkelt træart i et bestemt område. En skov er således som oftest opdelt i en række enheder, 
hvor hver enhed indeholder træer af samme art og alder. Når træerne har nået den rette alder, 
fældes samtlige træer i det pågældende område – hvorefter nye træer kan plantes, og 
processen begynder forfra. Denne dyrkningsform kan populært kaldes for 
’Rittersportsmodellen’, fordi mottoet synes at være det samme som for den kendte chokolade: 
’Kvadratisch, praktisch, gut’ (Bilag 5: 2).  
En anden normal praksis ved intensiv skovdrift er reducering af vandmængden ved hjælp af 
dræning. Dræningen finder sted ud fra et ønske om at afvande skovbunden, således at mere 
højtydende træarter – som eksempelvis bøg og rødgran – kan dyrkes. Tørlægning af moser og 
sumpområder skaber således rum for en yderligere intensivering af skovbruget (Bilag 5:2).  
 
Den intensive skovdrift har en række konsekvenser for den biologiske mangfoldighed i 
skoven. Biologisk mangfoldighed omfatter forskellige former for diversitet. Med hensyn til 
artsdiversitet menes forholdet mellem antallet af forskellige arter og deres hyppighed i et 
afgrænset område. Genetisk diversitet dækker over den genetiske variation inden for en given 
art, og med økologisk diversitet menes antallet af forskellige økosystemer inden for et givet 
område (Rasmussen 2001: 98-99). Når skovenes biologiske mangfoldighed er så vigtig 
skyldes det blandt andet, at skovene er tilholdssted for et stort antal dyre- og plantearter. Ved 
overdreven skovhugst, intensive driftsformer og omlægning af skov til andet formål, risikeres 
det at eksistensgrundlaget for mange af disse dyr og planter fjernes (Miljøministeriet 2003: 5). 
Diversiteten mindskes naturligvis, når der kun dyrkes ganske få træarter i et givet område. De 
få træarter giver nemlig kun plads til lige netop de svampe, insekter, dyr og fugle, der lever af, 
på og i disse træer. Ligeledes fjernes eksistensgrundlaget for en række forskellige arter, når 
eksempelvis vådområder i skovene drænes og bestemte biotoper på denne måde fjernes. På 
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samme måde har det betydning, når gamle træer ikke får lov til at ligge i skovbunden og 
rådne. Den konsekvente rydning af bestemte skovområder har ikke bare den konsekvens, at 
træerne ikke gennemlever hele deres livscyklus. Det betyder ligeledes, at de insekter, svampe 
og planter der lever i og af store og døde træer forsvinder – hvilket igen har konsekvenser 
videre i fødekæden for de dyr og fugle, der lever af disse arter (Bilag 5: 2). Alt i alt medfører 
den intensive skovdrift, at skoven bliver levested for færre arter – eller med andre ord får en 
mindre biologisk mangfoldighed. 
 
Yderligere kan det nævnes, at intensiv skovdrift kan forringe skovens generelle 
sundhedstilstand – forstået som evnen til at modstå udefra kommende påvirkninger som 
eksempelvis storme og insektangreb. Dette skyldes, at skove med lav diversitet er mere sårbar 
overfor for eksterne faktorer end skove med høj diversitet, idet påvirkninger oftest kun 
rammer træer af en bestemt art eller alder. Med andre ord er skove med stor spredning i 
træarter og aldersgrupper typisk mere stabile og robuste end ensartede plantager med træer af 
samme art og alder (Miljøministeriet 2003: 15).  
 
Hvor problemerne i de tempererede egne ofte opstår som konsekvens af den ovenfor 
beskrevne velordnede og rationelle skovdrift, er problemet ved tropisk skovdrift – og i øvrigt 
også skovdriften mange steder i Rusland og Østeuropa – snarere den ukontrollerede og 
tilfældige rydning af skovområder (Bilag 5: 2). Mange steder ryddes skovene således for at 
gøre plads til andre formål, som eksempelvis landbrug, industri eller ensartet plantagedrift. 
Andre steder ryddes store skovarealer i kortsigtet økonomisk interesse – ofte endda på illegal 
vis – og området efterlades øde og ufrugtbart (Miljøministeriet 2003: 5). Der eksisterer 
således især i de tropiske områder en forståelse af skovdriften som værende en slags minering 
af skoven. Det er ikke uvant, at virksomheder opretter savværker i tropiske områder med 
rigelige mængder skov – for blot at lukke dem igen efter en årrække, når al skov i området er 
ryddet. Herefter flyttes savværket til et andet område, hvorefter konceptet gentages (Bilag 5: 
1-2). Rydning af tropeskov fører til en udvaskning af næringsstoffer fra jordbunden, i og med 
denne blotlægges. I forvejen er denne jord forholdsvis næringsfattig, da størstedelen af 
næringsstofferne i tropiske skove er bundet i biomassen. Af denne grund er specielt tropiske 
skove særdeles sårbare over for rydninger af større arealer, da denne driftsform i høj grad 
risikerer at forringe dyrkningsgrundlaget (Miljøministeriet 2003: 16). Opgørelser fra FN’s 
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levnedsmiddel- og landbrugsorganisation FAO viser således, at under 5% af de ryddede 
skovarealer i troperne gror til med skov igen. På trods af, at skoven ikke nødvendigvis ryddes 
med det formål at skabe plads til landbrug, ender hovedparten af arealerne altså alligevel med 
at blive anvendt til landbrugsjord (Fog 1999: 145).  
 
Langt størstedelen af de kommercielt udnyttede tropiske træarter stammer fra naturlige skove, 
som udgør mere end 95% af tropeskovene. Dette skyldes ikke mindst, at kun ganske få 
tropiske træarter dyrkes i plantager – eksempelvis træarten teak (Tectona grandis) 
(Miljøministeriet 2003: 6). Med andre ord ligner skovdrift i troperne langt fra den velordnede 
drift i tempererede egne, hvor et bestemt område som beskrevet tilplantes med en enkelt 
træart, som efter en årrække fældes hvorpå området genplantes på ny. De tropiske skove 
indeholder netop den biologiske mangfoldighed, som er begrænset i de intensivt drevne 
skove. Af samme grund kan det have alvorlige konsekvenser, når de tropiske skove ryddes – 
eksempelvis i form af ødelagte levesteder for skovens dyr og planter (Miljøministeriet 2003: 
5). At erstatte disse skove med plantagedrift – i stil med den form for skovdrift, der 
praktiseres i tempererede områder – er således ingen løsning på problemerne. Den tropiske 
skov kan nemlig som levested for utallige dyr og planter, på ingen måde erstattes med 
plantager (Fog 1999: 146). 
 
Et stort problem ved tropisk skovdrift er i øvrigt, at efterspørgslen har koncentreret sig 
omkring relativt få træarter. Dette på trods af, at de tropiske skove rummer langt flere 
træarter, end de der traditionelt har været udnyttet kommercielt. Den koncentrerede 
efterspørgsel skyldes naturligvis, at de pågældende arter har vist sig effektive til bestemte 
formål – og i forlængelse heraf har været nemme at markedsføre, fordi de med tiden er blevet 
kendte blandt virksomheder og forbrugere. Konsekvensen er dog, at tropeskovene – og visse 
truede træarter – i dag er under ekstra pres (Miljøministeriet 2003: 10).  
 
I tropiske områder skaber rydningen af skovene dog flere problemer end blot forringet 
biologisk mangfoldighed. Skoven besidder nemlig en række gavnlige funktioner, som 
kommer de mennesker der på forskellig vis er afhængige af skoven til gode. Således er 
skovenes evne til at bidrage med træ og andre skovprodukter vigtig for disse mennesker – 
men særdeles afhængig af, at skovene bevares og udnyttes med henblik på ressourcens 
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fortsatte tilgængelighed. Ligeledes virker skovene som en sikring mod laviner og jordskred i 
bjergrige områder, ligesom de begrænser følgerne af kraftige regnskyl i andre områder. Ud 
over dette har skovene en beskyttende funktion i forhold til sikringen af rent drikkevand – og 
af mere globale funktioner kan nævnes skovenes evne til at lagre CO2. Hvis skovene fortsat 
skal kunne bidrage med disse funktioner såvel lokalt som på mere globalt plan, må de 
naturligvis bevares, og deres sundhed og vitalitet sikres. Graden hvormed omgivelserne 
påvirkes og belastes miljømæssigt, afhænger således væsentligt af den driftsform, der 
anvendes i den enkelte skov (Miljøministeriet 2003: 16).  
 
Træ er i sig selv en fornybar ressource, som der er mulighed for at udnytte på en bæredygtig 
måde til gavn for mange menneskers økonomi og levevilkår. Den intensive drift i mange 
tempererede egne og den ukontrollerede fældning i specielt tropiske områder skaber dog 
forringede livsvilkår for mange lokale folk, såvel som ødelagte levesteder for skovens dyr og 
planter. Denne udnyttelse af skovenes ressourcer er ikke mindst en konsekvens af 
efterspørgslen efter træ og de produkter der fremstilles af dette træ – og i denne forbindelse 
har også danske træforbrugende virksomheder et ansvar for de problemer, der opstår som 
konsekvens af den konventionelle skovdrift.  
 
4.3. Certificeringsystemer 
Bekymringen for konsekvenserne af den konventionelle skovdrift har eksisteret gennem 
længere tid, men blev først på FN’s verdenstopmøde i Rio de Janeiro i 1992 sat på den 
internationale politiske dagsorden. På dette møde lykkedes det dog ikke medlemslandene at 
blive enige om en global skovkonvention, men der udfærdigedes en rapport – FN’s 
Skoverklæring – indeholdende en række ikke-bindende retningslinier for, hvorledes skove 
kan drives på bæredygtig vis. Grundet den manglende lovgivning på området tog forskellige 
miljøorganisationer selv affære (Kristensen 2002: 26). Siden er der fra forskellige 
organisationers side initieret en række løsningsforslag, med hvilke det er formålet at 
efterkomme efterspørgslen efter såkaldt ’bæredygtigt skovbrug’. Disse forslag er især gået på 
oprettelsen af en certificeringsordning, der skal kunne dokumentere en eventuel forsvarlig 
udnyttelse af ressourcen træ.  
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Et certifikat er et bevis for, at nogen eller noget opfylder bestemte krav (Pallesen 2002: 209). 
En skovcertificering er således et værktøj, der skal dokumentere en bestemt forvaltning af 
skoven – og i sidste ende skal forbrugeren ved hjælp af certifikatet kunne identificere, 
hvorvidt et træprodukt er fremstillet af træ fra en bæredygtigt forvaltet skov (Ozinga 2001: 
11). Et certificeringssystem indeholder tre elementer: Udvikling af standarder, certificering 
udfra kravene i disse og en akkrediteringsproces, hvor en uvildig tredjepart får overdraget 
myndigheden til at certificere og kontrollere, at den pågældende enhed lever op til de aftalte 
krav (Ozinga 2001: 11). I forhold til udviklingen af standarder eksisterer der to forskellige 
typer: Forvaltningsstandarder og præstationsstandarder. I forhold til en skovcertificering 
dækker den førstnævnte type over, hvorvidt en skovejers politik, ledelsessystemer og 
processer lever op til en målsætning om miljømæssige ændringer (Ozinga 2001: 11) 
(Kristensen 2002: 6). Præstationsstandarder er i modsætning hertil resultatorienterede, og 
bruges til at evaluere hvorvidt krav til handling og praktisk gennemførelse opfyldes. I forhold 
til skovdrift kan dette eksempelvis være størrelsen på skovbrugets renafdriftsarealer2 eller 
opretholdelsen af den biologiske mangfoldighed (Ozinga 2001: 11) (Kristensen 2002: 6). 
Overordnet set er præstationsstandarder kendetegnet ved at være sværere at leve op til, end 
andre typer af standarder (Ozinga 2001: 19). 
  
Ligesom typen af standard er væsentlig for certificeringsordningens struktur og funktion, er 
akkrediteringen en vigtig proces. Dette især fordi denne skal sikre certificeringsordningens 
troværdighed (Kristensen 2002: 7). Begrebet akkreditering dækker kort sagt over ’the process 
of certifying a certicifer’ (Ozinga 2001: 11). Med andre ord den handling, hvor et organ 
formelt anerkendes til at være både uafhængigt og kompetent til at certificere eksempelvis et 
skovbrug. For at en certificeringsordning kan opnå troværdighed, må den formelle 
anerkendelse nødvendigvis komme fra et autoriseret organ, f.eks. et nationalt 
akkrediteringsorgan (Kristensen 2002: 7).  
 
For at et produkt med fuld troværdighed kan bære logoet for en certificeringsordning, er det 
essentielt med sporbarhed gennem hele forsyningskæden. Dette betyder hovedsageligt, at alle 
led i kæden skal kunne dokumentere oprindelsen af træet. Til dette formål er der udviklet en 
selvstændig certificeringsordning – en såkaldt Chain of Custody-certificering. Således må 
                                                 
2 Renafdriftsarealer er områder, hvor alle fældningsegnede træer fældes på én gang.  
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virksomheder, der ønsker at markedsføre certificerede produkter, optage en sådan. Proceduren 
for en Chain of Custody-certificering varierer alt efter hvilken ordning der er tale om, men 
handler kort sagt om, at alle led i forsyningskæden skal overvåges – netop med henblik på at 
skabe sporbarhed gennem hele kæden. I forhold til certificerede træprodukter handler det altså 
om, at forbrugeren skal kunne være sikker på, at det produkt han køber stammer fra en 
certificeret skov og er behandlet i forhold til de kriterier certificeringsordningen opstiller 
(Ozinga 2001: 27). 
 
4.3.1. FSC og PEFC – to private certificeringsordninger 
Vi har nu introduceret til problemstillingerne omkring den konventionelle skovdrift og til 
principperne omkring en certificering. Derfor vil vi nu præsentere de to 
certificeringsordninger FSC og PEFC og i forlængelse heraf diskutere, om oprindelsen og 
strukturen af disse ordninger kan have en betydning for de virksomheder, der skal tage stilling 
til hvilken slags certificeret træ de ønsker at anvende. Denne indsigt er vigtig for forståelsen 
af de konkrete virksomheder, der arbejdes med i projektet, hvorfor vi i vores analyse blandt 
andet vil komme ind på, hvilke årsager og overvejelser de enkelte virksomheder i vores 
undersøgelse, lægger til grund for deres valg af certificeringsordning.  
 
FSC (Forest Stewardship Council) var den certificeringsordning der udsprang af 
miljøorganisationernes utilfredshed over den manglende handlekraft, de forhandlende 
politikere på FN’s Verdenstopmøde i 1992 udviste. Organisationen blev etableret i 1993 med 
det formål at fremme bæredygtig skovdrift gennem certificering af skovbrug, såvel som de 
efterfølgende led i produktkæden. Medlemmerne omfatter ikke bare forskellige NGO’er, men 
også skovejere, træhandlere, fagforeninger, oprindelige befolkningsgrupper samt en række 
andre aktører fra store dele af verden. For at skabe en balance mellem de forskellige aktører er 
de økonomiske, miljømæssige og sociale interesser ligeligt repræsenteret i bestyrelsen 
(Miljøministeriet 2003: 22). Formålet med FSC-ordningen er dermed, via 
markedsmekanismerne at påvirke skovbruget til en højere miljøstandard, og samtidig lade de 
økonomiske, samfundsmæssige og miljømæssige interesser konkurrere på lige vilkår 
(Kristensen 2002: 26). 
 
I modsætning til dette har PEFC (Pan European Forest Certification) rødder i den europæiske 
skovindustri, som ifølge Benjamin Cashore udviklede et selvstændigt certificeringssystem 
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med det formål at få indflydelse på den allerede igangsatte ’ikke-statslige’ påvirkning af 
markedet (Kristensen 2002: 27). PEFC blev oprettet i 1999 – ikke mindst med det formål at 
imødekomme Europas private (og ofte mindre) skovejere, som mente FSC-ordningen primært 
henvendte sig til store træindustrier (Einfeldt 1999: 340). De mindre skovejere følte med 
andre ord ikke, at de var i stand til at honorere FSC-ordningens økonomiske og 
forvaltningsmæssige krav til bæredygtigt skovbrug. Formålet med PEFC-ordningen er 
ydermere, at fremme gensidig anerkendelse mellem eksisterende ordninger. PEFC fungerer 
således som en slags paraplyorganisation for forskellige nationale certificeringsordninger i 
Europa – men er også i forhandling med ordninger i såvel Sydamerika som Sydøstasien, med 
henblik på gensidig anerkendelse. Kravet for alle disse ordninger er dog, at de skal leve op til 
en række nærmere fastsatte procedurer og standarder fastsat af PEFC (Miljøministeriet 2003: 
24).  
 
På den følgende side vises de overordnede principper for bæredygtig skovdrift, som ligger til 
grund for henholdsvis FSC og PEFC. Mens FSC-ordningen har skabt sine egne principper, 
tager PEFC udgangspunkt i de såkaldte Helsinki-kriterier, som blev udfærdiget på en EU-
ministerkonference i Finlands hovedstad Helsinki i 1993. Mødets overordnede formål var, at 
de deltagende politikere, forskere og NGO’er fra hele Europa skulle nå til enighed om, 
hvordan europæisk skovbrug fremover skulle drives. Dette resulterede altså i 6 overordnede 
kriterier, som i dag er grundlaget for PEFC-systemet (www.sns.dk).  
 
På mellemstatsligt niveau er det med andre ord kun lykkedes at nå til enighed om nogle helt 
generelle retningslinjer for bæredygtig skovdrift. Certificeringsordningernes formål er at gå 
skridtet videre, og udvikle en række mere specificerede standarder. Nærmere detaljer i 
systemernes standarder vil herefter ofte blive fastsat på nationalt eller regionalt plan, således 
at standarderne kan tilpasses de særlige forhold, der gælder i det pågældende land eller region 
(Miljøministeriet 2003: 14). Standarderne kan eksempelvis dreje sig om, hvorvidt og i hvilket 
omfang det er acceptabelt at erstatte naturlige skove med plantager. 
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Helsinki-kriterierne  
( PEFC’s principper for bæredygtig skovdrift) 
 
1. Opretholdelse og passende styrkelse af         
skovressourcerne og deres bidrag til det 
globale kulstofkredsløb. 
 
2. Opretholdelse af skovøkosystemers 
sundhed og livskraft. 
 
3. Opretholdelse og fremme af skovenes 
produktive funktioner (træ og andre 
produkter). 
 
4. Opretholdelse, beskyttelse og passende 
styrkelse af biodiversiteten 
(artsrigdommen) i skovøkosystemer. 
 
5. Opretholdelse og passende styrkelse af 
beskyttende funktioner i skovbrug (især 
jord og vand). 
 
6. Opretholdelse af andre socio-økonomiske 
funktioner og betingelser. 
 
 
Figur 4.1
Figur 4.2
 
  
 
 
 
 
 
 
FSC's 10 principper for bæredygtig skovdrift
1. Skovdriften skal følge landets love samt overholde 
alle internationale aftaler på skovområdet, som 
landet har underskrevet. Skovdriften skal også 
følge FSC’s principper og kriterier.  
2. Det skal være klart defineret, dokumenteret og 
juridisk afklaret, hvem der ejer og/eller har ret til 
at udnytte skoven.  
3. Oprindelige folks juridiske og traditionelle 
rettigheder til at eje, udnytte og forvalte deres 
områder og ressourcer skal anerkendes og 
respekteres.   
4. Skovdriften skal vedligeholde og/eller forbedre de 
sociale og økonomiske forhold for de mennesker, 
der arbejder i skoven og for de lokale samfund.  
5. Skovdriften skal opmuntre til en effektiv 
udnyttelse af skovens mange forskellige ydelser og 
dermed sikre en sund økonomi og et bredt udvalg 
af miljømæssige og sociale fordele af driften.  
6.  Skovdriften skal sikre den biologiske diversitet og 
de tilknyttede værdier, vandressourcer, jordbund 
samt enestående og sårbare økosystemer og 
landskaber og dermed bevare skovens økologi og 
integritet.  
7. Der skal udarbejdes en driftsplan for skoven og 
den skal følges. Planens omfang tilpasses skovens 
størrelse og intensiteten af skovdriften, og den skal 
løbende justeres, så den er tidssvarende. 
Målsætning og hvordan målsætningen skal opnås, 
skal fremgå klart af planen.  
8. Skovdriften skal overvåges, så der jævnligt sker en 
vurdering af skovens tilstand, udnyttelsen af 
skovens produkter, træets vej fra skoven og frem 
til aftageren, samt de miljømæssige og sociale 
konsekvenser af skovudnyttelsen. Omfanget af 
overvågningen skal tilpasses skovens størrelse og 
intensiteten af skovdriften.  
9. Urskov, gammel skov og skovområder af stor 
miljømæssig, social eller kulturel betydning skal 
bevares. Sådanne områder må ikke erstattes af 
plantet skov eller overgå til anden arealudnyttelse. 
10. Plantager og plantede skove skal planlægges og 
drives efter FSC´s principper 1-9, og bør supplere 
driften af, reducere presset på og fremme 
gendannelsen og beskyttelsen af naturlige skove. 
Konvertering af naturskov til plantage må ikke 
finde sted.  Figur 4.1    Figur 4.2 
 viser de 10 grundlæggende principper for FSC-ordningen (www.fsc.dk) 
 viser de 6 Helsinki-kriterier for bæredygtig skovdrift, som er grundlaget for PEFC-ordningen (www.trae.dk)  
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 Ligeledes kan der være krav om, at skovens biologiske mangfoldighed bevares, at der tages 
særlige hensyn til sjældne eller truede dyr og planter, at der ikke ryddes større skovarealer på 
en gang, men opretholdes et permanent skovdække, at hugsten af de enkelte træarter tilpasses 
skovens produktionsevne, så hugsten ikke overstiger tilvæksten, at lokale og oprindelige folk 
inddrages i relevante beslutninger, at anvendelsen af kemikalier begrænses mest muligt, at 
skovens særlige struktur med forskellige arter af forskellig alder opretholdes – for blot at 
nævne nogle eksempler (Miljøministeriet 2003: 15-17). 
 
Certificeringssystemerne fungerer uden direkte involvering af statslige myndigheder, og 
derfor som en såkaldt ’ikke-statslig sanktioneret påvirkning af markedet’. Frem for 
miljøregulering via lovgivning, konkurrerer de samfundsmæssige, økonomiske og 
miljømæssige interesser dermed i højere grad på lige vilkår – og forbrugeren har således en 
vigtig betydning for, i hvilket omfang en certificeringsordning får succes (Kristensen 2002: 
26 og 27). 
Både FSC og PEFC mener via deres logo at formidle en række ikke-synlige 
kvalitetsparametre til forbrugerne. Logoet skal med andre ord illustrere, at det købte produkt 
lever op til en række fælles kriterier omkring miljø og etik (Kristensen 2002: 34). Forskellen, 
og især det faktum at ordningerne endnu ikke har anerkendt hinanden, skal således ikke findes 
i måden de to systemer er struktureret på (private markedsregulerede miljøsystemer), men 
snarere i udgangspunktet for udviklingen af ordningerne. 
 
Mens de fleste miljøorganisationer anerkender FSC-ordningen (Kristensen 2003: 568), anser 
de samme organisationer omvendt PEFC-ordningen som et utroværdigt og vildledende 
alternativ (Ozinga 2001: 50 og 51). Dette har en vigtig betydning for hele debatten omkring 
certificering og har yderligere startet en diskussion omkring, hvorvidt de forskellige 
programmer overhovedet kan dokumentere, at skoven bliver forvaltet bæredygtigt. Med to 
dominerende ordninger der er så forskellige i deres oprindelse, som det er tilfældet for FSC og 
PEFC, er en certificering i sig selv ikke et endegyldigt bevis for en bæredygtig skovdrift, men 
snarere udtryk for et valg af hvilken ordning enten den træforbrugende virksomhed eller 
skovejeren, mener kan give den ønskede legitimitet (Kristensen 2002: 79).  
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PEFC-ordningen anklages først og fremmest for at være utroværdig, fordi den er udviklet af 
skovbruget selv (Kristensen 2003: 568). Desuden har flere miljøorganisationer givet udtryk 
for at retningslinierne ikke skaber de nødvendige forudsætninger for en bæredygtig skovdrift 
(Ozinga 2001: 34). Eksempelvis fordi der foretages audit efter et stikprøveprincip, således at 
der kan gå lang tid imellem, at et bestemt skovområde bliver kontrolleret. Standarderne, som 
PEFC-ordningen certificerer efter, kritiseres også, fordi de i høj grad er system- eller 
forvaltningsbaserede. Det vil som beskrevet i afsnit 4.3. sige, at skovejerne forpligter sig til at 
udvikle et styresystem til gavn for miljøet, men kun i begrænset omfang til at dokumentere en 
forbedring i praksis. I modsætning hertil vurderes FSC-ordningen som værende langt mere 
præstationsorienteret, både hvad angår de sociale, økonomiske og miljømæssige aspekter af 
skovdriften (Ozinga 2001: 19).  
 
I og med at PEFC-ordningen endnu ikke har opnået anerkendelse blandt NGO’er, vil 
virksomheder der vælger at efterspørge træ fra netop denne ordning, risikere at skulle forklare 
oprigtigheden af deres hensigter med at beskytte miljøet (Kristensen 2003: 568). Selvom 
PEFC-ordningen muligvis er mere fleksibel og derfor nemmere at efterleve for skovejeren, vil 
den altså ikke nødvendigvis være den mest attraktive for virksomhederne. De træforbrugende 
virksomheder er således nødt til at gøre sig klart, med hvilket formål de efterspørger 
certificeret træ.  
 
De to ordninger henvender sig dog til to forskellige målgrupper i kampen om markedsandele. 
Organisationen bag FSC-ordningen forsøger gennem kampagner og lignende, at gøre deres 
mærke kendt blandt forbrugerne. Dette i håbet om at kunden vil stille krav til oprindelsen af 
de træprodukter denne køber. På den måde mener FSC at kunne danne basis for en 
produktdifferentiering, hvor forbrugeren vil betale mere for et FSC-certificeret produkt 
(Kristensen 2002: 26, 29-30). Hvor FSC forsøger at tilkæmpe sig markedsandele i form af 
efterspørgsel fra detailhandel og forbrugere, fokuserer PEFC derimod på at blive anerkendt af 
skovejerne – der jo i høj grad er styrende for udbuddet af certificeret træ. På trods af, at 
PEFC-ordningen blev grundlagt ca. 6 år efter FSC, har ordningen arealmæssigt overhalet 
FSC-ordningen indenom, og er i dag den ordning med det største areal certificeret under sig 
(Kristensen 2002: 36). Til sammenligning var 48,5 mio. hektar skov PEFC-certificeret pr. 
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16/10-2003, mens FSC-ordningen på omtrent samme tidspunkt havde certificeret 39,9 mio. 
hektar (Kristensen 2003: 569). 
 
Undersøgelser viser i forlængelse af dette, at det i forhold til valg af certificering, har en 
betydning hvor i produktkæden en virksomhed befinder sig. Detailleddet har direkte kontakt 
til forbrugeren, og kræver derfor, at den valgte certificeringsordning kan sikre virksomheden 
legitimitet i forhold til deres kunder (Kristensen 2002: 75)(Bilag 5: 11). Ligeledes er de store 
detailvirksomheder ofte i miljøorganisationernes søgelys, hvorfor de sandsynligvis vil 
efterspørge en certificering, der har NGO’ernes opbakning. Forbrugernes manglende 
efterspørgsel på de certificerede produkter har dog resulteret i, at det i høj grad er detailleddet 
og NGO’erne der dikterer efterspørgslen. Primær- og sekundær producenter (skovindustri og 
grossist) vil naturligvis være afhængige af detailleddets efterspørgsel, og i forlængelse af 
ovenstående – kendskab blandt forbrugerne og opbakning fra NGO’er – kan der argumenteres 
for, at FSC vil være et naturligt valg (Kristensen 2002: 75). At PEFC-ordningen alligevel 
eksisterer og faktisk har certificeret et langt større areal, skyldes at denne i højere grad har 
haft held med at opnå opbakning fra skovejerne (Kristensen 2003: 568).  
 
At de to ordninger bygger på en divergerende opfattelse af begrebet bæredygtigt skovbrug 
kommer til udtryk gennem de principper og kriterier, der refererer til henholdsvis FSC og 
PEFC. Den manglende globale konsensus om kriterierne for en bæredygtig udvikling bæres 
således videre i debatten omkring certificering, og er medvirkende til at der, som beskrevet, 
stilles spørgsmålstegn ved systemernes egentlige formåen. Det betyder ikke nødvendigvis at 
de to parter er uenige i at den andens kriterier understøtter en bæredygtig udvikling, men at 
blandt andet miljøorganisationer udtrykker, at de retningslinier for skovbrug som blev 
resultatet af konventionen i Helsinki, ikke er tilstrækkelige (Ozinga 2001: 20). En bæredygtig 
skovdrift må, ifølge FSC, nødvendigvis bygge på hensyn til miljømæssige, økonomiske og 
sociale aspekter. Dette fremgår af de ti kriterier (se figur 4.1), hvor der bl.a. stilles krav 
omkring hensynet til indfødte folks rettigheder. Det betyder f.eks. at der ved skovdrift i 
Sverige og Finland skal tages hensyn til lokale befolkningsgrupper som samere og deres 
afhængighed af skovene. Netop det sociale aspekt, der stiller krav til respekt og anerkendelse 
af oprindelige folkeslag, mangler ifølge nogle NGO’er i PEFC’s formulering af en bæredygtig 
skovdrift (Ibid.). Således bliver kritikken af PEFC ikke kun, at ordningen hverken er bindende 
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eller præstationsorienteret nok i sin udformning, men også at de grundlæggende kriterier ikke 
understøtter en bæredygtig udvikling i tilstrækkeligt omfang. 
 
Som det fremgår af dette afsnit, er de to af de mest dominerende skovcertificeringsordninger 
(FSC og PEFC) initieret på baggrund af forskellige interesser i forhold til forvaltningen af 
skovene. Vi har ønsket at præcisere, hvordan netop forskellen på de to markedsmæssige 
aktører har en betydning i forhold til virksomhedernes efterspørgsel på certificeret træ, 
herunder hvilken certificeringsordning virksomhederne vælger. Begrebet bæredygtig 
skovforvaltning henviser således ikke til en global konsensus om den praktiske forvaltning af 
skovdriften, men til forskellige principper og kriterier for hvordan en sådan bør se ud. Vi vil 
derfor senere i projektet se nærmere på, hvordan den manglende konsensus og de forskellige 
interessentgrupper, der er tilknyttet de enkelte ordninger, påvirker de undersøgte 
virksomheders overvejelser i forbindelse med certificeret træ. 
 
Vi har med dette kapitel ønsket at give et indblik i de miljømæssige problemstillinger, der 
opstår som konsekvens af den konventionelle skovdrift i såvel tempererede som tropiske 
områder. På denne baggrund har vi forklaret, hvordan disse problemer inden for de seneste 
årtier er forsøgt løst gennem forskellige certificeringsordninger for bæredygtig skovdrift. 
Specielt har vi fokuseret på ordningerne FSC og PEFC – på hvilken baggrund de er opstået og 
hvilke overordnede principper de bygger på. Certificeringsordningerne repræsenterer således 
en mulig løsning på de miljøproblemer, der hænger sammen med konventionel skovdrift. 
Formålet med dette projekt er dog ikke at undersøge, hvorvidt ordningerne medfører reelle 
forbedringer i skovenes miljømæssige tilstand. I stedet vil vi rette blikket mod de 
træforbrugende virksomheder, der står med valget mellem det konventionelle og bæredygtige 
træ – og dermed har mulighed for at påvirke udbredelsen af den bæredygtige skovdrift. Inden 
vi analyserer virksomhedernes valg og handlinger, såvel som de muligheder og barrierer der 
eksisterer for udbredelsen af det certificerede træ, vil vi dog i det følgende kapitel først 
præsentere markedet for trægulve og derefter de tre virksomheder på dette marked, som vores 
undersøgelse tager udgangspunkt i. 
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5. Karakteristik af markedet for trægulve 
 
5.1. Indledning 
I dette afsnit ses der nærmere på en række generelle forhold omkring markedet for trægulve. 
Formålet med denne beskrivelse er, at få en større indsigt og forståelse for de helt 
overordnede betingelser virksomhederne opererer under på dette marked – herunder især de 
økonomiske og konkurrencemæssige forhold, såvel som relationerne til kunder og 
leverandører. Denne viden gør det enklere at vurdere, hvordan og i hvilket omfang 
virksomhederne er afhængige af aktører i deres omverden. Med andre ord er det vigtigt at 
have en indsigt i sådanne forhold, hvis der ønskes en forståelse af hvilke overvejelser, der 
foretages på en virksomhed i en given situation. Dette gælder naturligvis også i det tilfælde, 
hvor der skal tages stilling til det certificerede bæredygtige træ. Således forsøges det at 
afdække en række forhold, der påvirker virksomhedens opfattelse af hvilke handlemuligheder 
der måtte eksistere, samt hvor begrænsningerne i disse måtte være.  
 
Kapitlet er bygget op på den måde, at der til at starte ses nærmere på selve markedet for 
trægulve: Hvilke produkter er der tale om, hvordan substituerer disse hinanden og hvilke 
andre produkter kan helt erstatte trægulvet, og er dermed en mulig konkurrent til dette? 
Efterspørgselsstrukturen på markedet undersøges ligeledes, og herefter hvilke forhold der 
karakteriserer konkurrencen blandt virksomhederne. I denne sammenhæng behandles det 
hvilke strategier virksomhederne lægger for at imødekomme denne konkurrence. Herefter 
inddrages virksomhedernes kunderelationer: Hvilke kundegrupper kan identificeres, og 
hvordan adskiller disse sig fra hinanden? Til sidst beskrives de forskellige slags leverandører 
af råtræ virksomhederne kan have, samt ikke mindst hvad der kendetegner relationerne til 
disse leverandører. 
 
5.2. Efterspørgsel og konkurrence 
Markedet for trægulve er kendetegnet ved, at der findes flere forskellige slags trægulve. 
Oprindeligt var der tale om to slags massive trægulve, nemlig plankegulvet og parketgulvet. 
Efterhånden er der dog kommet et par billigere alternativer på markedet, som inden for de 
senere år har vundet ind på salget af massive gulve – de såkaldte lamelgulve. Lamelgulvet 
adskiller sig ved at være af en tyndere kvalitet end de massive gulve, hvilket betyder at de kan 
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slibes ned færre gange. Lamelgulvet har derfor en kortere levetid end de massive gulve, men 
er samtidig et betydeligt billigere alternativ og derfor en væsentlig konkurrent til de massive 
gulve. Det er således ikke mærkeligt, at producenter af massive gulve har oplevet en stigende 
konkurrence fra disse billigere produkter (Bilag 2: 2).  
 
Trægulvsproducenterne må også konkurrere med producenter af helt andre gulvtyper. Inden 
for de senere år er laminatgulvet således vundet frem som et endnu billigere alternativ end de 
førnævnte lamelgulve. Laminatgulvets overflade består af plastik, som dog i udseende ligner 
de ægte trægulve. Af netop denne årsag er laminatgulvene en væsentlig konkurrent til 
trægulvene. Af andre alternativer, der kan erstatte trægulvene, kan nævnes gulvtæpper og 
linoleum. Konkurrencen fra disse produkter afhænger primært af moden, som dog inden for 
de senere år er vendt til fordel for træet. Det er blevet mere moderne at bruge træ som 
byggemateriale – der er noget naturligt, sundt og miljørigtigt over at anvende træ frem for 
andre produkter. Denne tendens ses også i trægulvsbranchen, idet trægulve har vundet ind på 
væg-til-væg-tæpper i popularitet (BAT-kartellet 2003: 10). 
 
Efterspørgslen efter trægulve kan generelt karakteriseres som værende forholdsvis stabil. 
Efterspørgslen er naturligvis påvirket af den generelle økonomiske situation i samfundet, da 
denne har betydning for såvel privatforbruget som aktiviteten inden for byggebranchen. 
Efterspørgslen efter gulve vil dog til enhver tid være begrænset af, at gulve kun yderst 
sjældent udskiftes (Bilag 6: 6). Det kan derfor være svært for producenterne at påvirke 
efterspørgslen væsentligt, da de på den ene side ikke har nogen indflydelse på de overordnede 
økonomiske konjunkturer – og på den anden side heller ikke har mulighed for at påvirke 
privatpersonens efterspørgsel i nævneværdig grad. Den samlede efterspørgsel kan således kun 
påvirkes i mindre grad, men det er selvfølgelig til enhver tid muligt for den enkelte 
virksomhed at øge omsætningen, ved at opnå større markedsandele.  
 
Den økonomiske situation generelt i træindustrien, og dermed også blandt producenter af 
trægulve, har igennem en årrække været presset (BAT-kartellet 2003: 2). Dette skyldes dels 
en stagnerende efterspørgsel som følge af den økonomiske afmatning generelt i samfundet, og 
dels den hårde konkurrence fra udenlandske virksomheder. Der har traditionelt været hård 
konkurrence fra en række store virksomheder, i blandt andet Tyskland, Sverige og Finland, 
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som ikke mindst i kraft af deres størrelse har haft et naturligt konkurrencefortrin i forhold til 
de typisk noget mindre danske virksomheder (Junckers er dog her en undtagelse) (BAT-
kartellet 2003: 10). Inden for de seneste år er denne konkurrence blevet skærpet yderligere 
ved, at nye producenter fra Rusland og Østeuropa er indtrådt på markedet (BAT-kartellet 
2003: 10). Ikke mindst den billige arbejdskraft giver disse virksomheder markant lavere 
produktionsomkostninger, og dermed mulighed for at fremstille væsentligt billigere 
produkter. Produkter som oven i købet efterhånden er af en mindst lige så god kvalitet, som 
den de danske virksomheder kan præstere (Bilag 6: 1-2).  
 
Situationen er således, at de danske virksomheder inden for træindustrien er i gang med at 
tilpasse sig denne konkurrencesituation på en række forskellige måder. De anvendte strategier 
går blandt andet ud på at indgå partnerskaber med, eller simpelthen opkøbe andre 
virksomheder, hvis kunde- eller produktprofiler kan udvide salgsmulighederne for begge 
parter. Enkelte virksomheder har valgt at flytte selve produktionen til udlandet, for på denne 
måde at spare penge på blandt andet arbejdskraft (BAT-kartellet 2003: 2-4).  
Ligeledes fokuseres der i høj grad på en kvalitetsudvikling af produkterne, som over for 
forbrugerne skal understrege, at de får noget for pengene – og samtidig at det pågældende 
produkt er et væsentligt bedre alternativ end eksempelvis de billigere lamelprodukter. På 
samme tid har mange producenter i Danmark også været tvunget til at se nærmere på 
omkostningsniveauet, hvilket primært har ført til et øget fokus på diverse effektiviseringstiltag 
i fremstillingen af produkterne (BAT-kartellet 2003: 3). 
 
De fleste virksomheder i træindustrien har således oplevet en periode, hvor mere eller mindre 
radikale tiltag har været nødvendige for den enkelte virksomheds overlevelse. Det er her 
vigtigt at nævne, at nogle trægulvsproducenter givetvis har haft det sværere end andre, under 
de seneste års økonomiske afmatning. Dette gælder ikke mindst de virksomheder, der har 
satset på et meget smalt produktsortiment og således ikke har haft noget at falde tilbage på, 
når efterspørgslen efter trægulve er gået tilbage.  
 
5.3. Kunderelationen 
Producenter af trægulve kan have vidt forskellige typer af kunder, og kundernes betydning 
kan dermed på afgørende vis være forskellig. Nogle virksomheder sælger deres produkter til 
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tømmerhandler og byggemarkeder, som derefter sælger gulvene videre til slutbrugeren. I dette 
tilfælde vil den primære kunde (byggemarkedskæden) sandsynligvis være fast aftager, mens 
slutbrugerens køb vil være den afgørende faktor for, hvor meget virksomheden kan sælge til 
byggemarkedet. Virksomheden kan – som det er tilfældet med eksempelvis Trip Trap – dog 
også selv stå for salget af gulvet, og dermed have den direkte kontakt til den endelige 
forbruger. En anden mulighed er at sælge direkte til større institutioner og virksomheder, der 
skal have lagt gulve. I så fald er kunden dog ikke en privatperson, men den entreprenør eller 
arkitekt der, af bygherren, er sat til at stå for projektet. I fagsprog skelnes således mellem 
boligmarkedet og kontraktmarkedet (Bilag 6: 13).  
 
På boligmarkedet er privatpersonens valg naturligvis af stor betydning. For at forstå den 
betydning privatpersonen kan have i forbindelse med købet af et trægulv, er det nødvendigt at 
tage udgangspunkt i relationens egentlige omdrejningspunkt, nemlig det produkt køberen 
ønsker at tilegne sig, og som virksomheden ønsker at sælge. At købe et nyt trægulv vil for de 
fleste mennesker være en større investering, og valget mellem de forskellige produkter på 
markedet vil derfor sandsynligvis være mere velovervejet, end hvis der var tale om mere 
dagligdags indkøb. Samtidig vil købet af et nyt gulv oftest være et engangsforetagende. De 
fleste købere af trægulve vil således ikke være faste kunder af et bestemt produkt eller mærke, 
og deres erfaringer med forskellige produkttyper eller mærker vil sandsynligvis være 
begrænset. I denne sammenhæng kan det naturligvis have stor betydning for køberen, hvilke 
mærker der er kendte og etablerede på markedet.  
I valget mellem de forskellige trægulve kan det yderligere være svært for køberne at se, 
hvordan de forskellige producenters produkter adskiller sig fra hinanden. En del kunder vil 
ganske givet vælge et billigere gulv af en muligvis ringere kvalitet, da prestigen i at have et 
dyrt gulv er væsentligt mindre, end det gør sig gældende for en række andre produkter som 
eksempelvis møbler og stereoanlæg. Salget af trægulve er således præget af begrænsede 
muligheder for at differentiere produkterne fra hinanden i udseende (Bilag 2: 3). 
 
Kunden kan som sagt også være en større virksomhed eller institution, der i forbindelse med 
et nybyggeri eller en ombygning skal have lagt et trægulv. I dette tilfælde er det oftest en 
entreprenør, en arkitekt eller et gulvlæggerfirma der står for kontakten til 
trægulvsproducenten, og således kan siges at være den egentlige kunde. En kunde der – helt 
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modsat privatpersonen – sandsynligvis vil have stor erfaring med købet af gulvprodukter. 
Entreprenøren eller arkitektens forslag og anbefalinger til bygherren omkring valget af 
leverandør og produkt, vil således højst sandsynligt være påvirket af dennes erfaringer fra 
tidligere projekter. 
Entreprenøren eller arkitekten er dog ikke de eneste, der har indflydelse på valget af 
leverandør eller gulvtype – også bygherren selv kan tænkes at have bestemte præferencer. I så 
fald må parterne blive enige om det endelige valg på en sådan måde, at begge kan stå inde for 
projektet. I mange tilfælde stiller bygherren dog egentlige krav til byggeriet, og disse kan også 
tænkes at omhandle miljørelaterede emner. Eksempelvis har Miljøministeriet i 2003 udgivet 
en miljøvejledning omhandlende tropisk træ, som de offentlige indkøbere har mulighed for at 
handle efter. I vejledningen anbefales det, så vidt det er muligt, at indkøbe tropisk træ, som er 
både lovligt og bæredygtigt produceret (Miljøministeriet 2003: 5).  
 
5.4. Leverandørrelationen 
Trægulvsproducenter har forskellige leverandører af råtræ, hvilket ikke mindst har noget at 
gøre med virksomhedens størrelse. En virksomhed af Junckers’ størrelse aftager så store 
mængder træ, at de har mulighed for at købe træet direkte af skovejerne. De fleste andre 
virksomheder køber træet gennem forskellige grossister, der står for opkøbet og eventuelt 
importen af træet fra savværker eller skovejere. For virksomheder der aftager forholdsvist 
små mængder af råtræ, og måske oven i købet i mange forskellige træarter, kan det være en 
stor fordel ikke selv at skulle skabe kontakten til et utal af skovejere eller savværker verden 
rundt. Mange virksomheder har heller ikke deres eget savværk, hvor de indkøbte stammer kan 
skæres op til stave, men er nødt til at købe træ, der allerede er delvist forarbejdet. Dette er 
endnu en begrundelse for, at mange virksomheder ikke kan aftage råtræ direkte fra 
skovejeren.  
En virksomhed vil typisk få leverancer fra en række forskellige grossister, da en enkelt 
grossist sjældent kan levere samtlige træarter og kvaliteter til enhver tid. 
Trægulvsproducenten har således mulighed for at vælge mellem de forskellige grossister, men 
ofte gælder dog, at relationerne er forholdsvis faste mellem parterne.  
 
I det ovenstående er det ganske kortfattet beskrevet, hvilke forhold der generelt er gældende 
på markedet for trægulve. Det følgende afsnit vil mere konkret præsentere og beskrive de tre 
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virksomheder, der danner rammen for projektets undersøgelser. Først vil der fremgå en 
beskrivelse af Junckers Industrier A/S, herefter af Hørning Parket Fabrik A/S og 
afslutningsvist af Trip Trap Denmark A/S. Kapitlet sammenfattes i et skema med de mest 
centrale oplysninger om de tre virksomheder.  
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6. Præsentation af virksomheder 
 
6.1. Præsentation af F. Junckers Industrier A/S 
Virksomheden Junckers er en af Danmarks største træindustrier. Produktionen i Køge startede 
helt tilbage i 1930, og har siden udviklet sig til at være en verdensomspændende koncern med 
datterselskaber i en række europæiske lande samt USA. I dag er Junckers Industrier én af 
Europas største producenter af massive trægulve, og har distributører i hele verden. Eksporten 
udgør omkring 70% af den samlede årlige omsætning, som i en årrække har ligget på omkring 
1 milliard kroner, men som i 2003 faldt til lige knap 900 mio. kr. (www.stockwise.dk). Det er 
således stadig i Køge, at størstedelen af produktionen finder sted og her beskæftigedes indtil 
for nylig omkring 900 medarbejdere (Junckers 2002: 6).  
I Køge forarbejdes hvert år omkring 250.000 tons træ til hovedsageligt massive parketgulve, 
hvilket er virksomhedens hovedaktivitet (Junckers 2003: 9). Desuden har Junckers sin egen 
lak- og oliefabrik på virksomheden, hvor der fremstilles produkter til behandling af gulve og 
bordplader. Disse anvendes naturligvis i virksomhedens egen produktion, men sælges også 
separat som de kendte produkter Blitza-lak og Rustik-olie (ibid.).  
Det skal tilføjes, at Junckers også har en mindre afdeling beliggende i Nørre Alslev, hvor der 
fremstilles massive plankegulve af råplanker importeret fra USA og Canada. Plankegulve er 
således også en del af Junckers produktsortiment (Junckers 2003: 10).  
 
På Junckers har der helt fra starten været en tradition for at udnytte restprodukter, og dermed 
for at anvende træet på den mest effektive måde. Der vil i sagens natur altid være et vist spild 
ved produktionen af trægulve, da parketstave er firkantede, mens en trækævle er rund! For at 
udnytte dette spild har virksomheden gennem tidens løb således eksperimenteret med en 
række sideproduktioner. Der har blandt andet været lavet papirmasse, MDF-plader og 
bordplader. I dag anvendes restprodukterne til fremstilling af bio-brændselspiller og ikke 
mindst energi. Junckers står for driften af både fabrikken, der fremstiller brændselspillerne og 
kraftværket, hvor træflis og træstøv bliver udnyttet til produktion af el og damp. Ejerne af 
både kraftværket og biopille-fabrikken er dog i dag Energi E2 (Bilag 1: 1).  
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6.1.1. Virksomhedens generelle økonomiske situation 
Virksomhedens økonomiske situation er i høj grad påvirket af begivenheder, der har haft 
afgørende betydning for udviklingen inden for det seneste års tid. I november 2003 forfaldt 
således et lån stillet af Den Nordiske Investeringsbank på 93,5 millioner kroner. Banken 
havde forinden tilkendegivet at en forlængelse af lånet ikke kunne komme på tale, og 
Junckers lå derfor i forhandlinger med en række mulige långivere. Det lykkedes ikke at få en 
aftale i hus med nogen af parterne, og d. 12. november 2003 måtte virksomheden derfor gå i 
betalingsstandsning. På nuværende tidspunkt er der iværksat en rationalisering af 
virksomhedens aktiviteter, hvilket blandt andet har indebåret nedlukning af 
bordpladeproduktionen samt en større fyringsrunde, således at antallet af medarbejdere i Køge 
i dag er nede på omkring 650 (Junckers 2003: 9). 
Årsagen til den ovennævnte situation skal findes i de senere års dårlige økonomiske forhold 
på virksomheden. En medvirkende faktor kan have været, at der i 1998 blev investeret i nye 
og mere automatiserede maskiner til produktionslinjen – maskiner, der har været store 
problemer med at få til at køre optimalt. Omkostninger i form af ombygninger og reparationer 
af teknologien, samt deraf manglende produktion, har været uforudsete udgifter (Bilag 1: 15-
16).  
 
Med andre ord er der ingen tvivl om, at den kritiske økonomiske situation har præget 
virksomhedens aktiviteter gennem et stykke tid. Således har Junckers gennem en årrække 
været optaget af at effektivisere selve produktionen, for på den måde at nedbringe 
omkostningerne i fremstillingsprocessen.  
 
6.1.2. Kundeprofil 
I Danmark foregår salget af gulve primært gennem tømmerhandler, tæppeforretninger og 
byggemarkeder. Hos en række forhandlere er der indrettet en såkaldt Junckers gulvshop, hvor 
et bredt udsnit af virksomhedens produktsortiment vises. I alt findes disse udstillinger hos 52 
forhandlere, fordelt over hele landet (www.junckers.dk). Den typiske kunde er 
privatpersonen, der selv vil lægge et nyt gulv og mindre tømmerfirmaer, der skal lægge gulv 
for et entreprenørfirma eller en anden kunde. Junckers tilbyder rådgivning til både 
professionelle og ’gør-det-selv-folk’, som enten kan ringe og få hjælp hos en af 
virksomhedens teknikere, eller få rådgivning på byggepladsen af en ekstern servicekonsulent, 
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der altid står til rådighed (www.junckers.dk). At købe et Junckers gulv handler således ikke 
kun om at få et produkt af en høj kvalitet, men også om at der følger en vis service med i 
købet. Et tilbud Junckers har mulighed for at give sine kunder, ikke mindst i kraft af 
virksomhedens størrelse.  
 
Virksomheden leverer også gulve til større specialopgaver. Dette kan være gulve til 
sportshaller og gymnastiksale, til større virksomheder og institutioner såvel som til 
almindeligt boligbyggeri. I samtlige tilfælde vil kunden typisk være den arkitekt eller 
bygherre, der er ansvarlig for det pågældende projekt eller nybyggeri. Den person eller 
virksomhed, der skal have lagt gulvet, kan dog godt tænkes at have nogle bestemte 
præferencer eller ønsker omkring, hvilket gulv der skal lægges. I sidste ende vil det dog være 
bygherren, der skal billige valget af gulvet (Bilag 2: 1) 
 
6.1.3. Konkurrence 
Junckers har en række konkurrenter på markedet for massive parketgulve. En mulig 
konkurrencefordel for virksomheden er dog, at Junckers gulve har været produceret siden 
1933 og dermed er blevet et særdeles kendt produktmærke i handelen. Produktet bliver 
forsøgt differentieret på forskellige måder, f.eks. fremhæves det unikke bøjlesystem, der er 
specielt udviklet med det formål at gøre det nemmere at lægge gulvet. Det seneste tiltag er 
udviklingen af en helt ny type lak, der på den ene side skulle besidde lakkens fordele ved at 
den er slidstærk og holdbar, men samtidig har oliens lidt mere naturlige udseende – hvilket 
der efter sigende skulle være kommet en større interesse for (www.junckers.dk).  
 
På markedet for massive parketgulve handler virksomhedens konkurrencestrategi altså om, at 
kvalitetsudvikle de fremstillede produkter og så vidt muligt differentiere disse fra andre 
lignende produkter på markedet. Konkurrencen fra de billigere produkter lamelparket og 
laminatparket synes dog særlig alvorlig, da der ikke er mulighed for at konkurrere 
prismæssigt med disse produkter (Bilag 2: 3). Disse har vundet frem på markedet de seneste 
år, og er som sagt en mulig erstatning for det massive trægulv.  
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6.1.4. Leverandørrelationer 
I kraft af sin størrelse, og fordi Junckers har et savværk, har virksomheden mulighed for at 
aftage råtræ direkte fra skovejerne. Råtræet opkøbes således i Tyskland (71%), Danmark 
(15%), Polen (13%) og Sverige (1%). Størsteparten af råtræet er bøgetræ (81%), mens resten 
fordeler sig på træarterne eg, ask, ahorn og rødeg (Junckers 2002A: 12). Junckers sælger dog 
også gulve fremstillet af den tropiske træsort merbau, men i dette tilfælde importeres de 
færdige parketgulve fra en producent i Malaysia (Bilag 2: 5). 
 
Junckers har traditionelt aftaget det træ fra skovejerne, som ellers normalt hugges op, og 
sælges som brænde. Det er således langt fra det dyreste træ virksomheden aftager, og dette 
kan have betydning for Junckers’ mulighed for at påvirke sine leverandører af råtræ. Samtidig 
foregår købet af råtræ på den måde, at Junckers hvert år skal ud og lave nye aftaler med sine 
leverandører. Aftalerne indebærer ofte, at skovejeren har mulighed for at levere op til 10% 
mere eller mindre end det aftalte, fordi en række uforudsigelige forhold kan ende med at have 
betydning for, hvor meget træ der fældes. Hvis vinteren f.eks. sætter tidligt ind eller hvis det 
regner meget i den periode hvor der fældes, kan det betyde at træet ikke kan transporteres ud 
af skoven (Bilag 2: 4). Skovejeren kan dog også selv have indflydelse på, hvor meget træ han 
vælger at fælde det enkelte år. Mange steder drives landbrug og skovbrug sammen, og her kan 
høstens udbytte have betydning for, om der fældes ekstra meget skov det ene år, eller om det 
omvendt vælges at lade træerne stå til året efter. Virksomheden kan med andre ord ikke regne 
med at kunne aftage en bestemt mængde træ fra en fast leverandør år efter år. Således må der 
år må indgås nye aftaler mellem parterne, omkring hvilken mængde træ virksomheden skal 
aftage fra skovejeren.  
 
Heller ikke træets kvalitet er der givet nogen garanti for, i den aftale der indgås med 
skovejeren. På Junckers kan man altså ikke på forhånd være sikker på, hvilken sortering der 
kommer ud af det indkøbte træ (f.eks. hvor mange knaster der er i træet) eller om det har 
ligget for længe før det ankommer til virksomheden, og derfor er blevet for tørt til at kunne 
anvendes i gulvproduktionen. Virksomheden har trods alt mulighed for at sende træet tilbage, 
hvis kvaliteten ikke lever op til det forventede eller også kan virksomheden vælge at straffe 
den pågældende skovejer, ved ikke at handle med vedkommende året efter (Bilag 2: 4).  
 80 
Selvom virksomheden kan skifte mellem forskellige skovejere, er de dog til en vis grad 
begrænset i deres valgfrihed. Det skyldes, at de skal bruge en vis mængde af de forskellige 
træarter til produktionen. Virksomheden opfatter således ikke sig selv som værende den 
magtfulde part i dette forhold mellem leverandør og aftager (Bilag 2: 4). 
 
6.1.5. Brugen af certificeret træ 
Omkring halvdelen af det råtræ, der indgår i produktionen på Junckers, er certificeret efter 
enten PEFC- eller FSC-ordningen (Junckers 2003: 14). Virksomheden er dog endnu ikke 
Chain of Custody-certificeret, og ingen af de fremstillede produkter kan således videresælges 
som værende fremstillet af certificeret bæredygtigt træ. Dette anses som værende 
uhensigtsmæssigt da der således ikke kan reklameres for certificeringsordningerne. Hvis disse 
ordninger ikke gennem mærkerne er synlige for forbrugeren, vil ordningerne måske ende med 
efterhånden at dø ud (Bilag 2: 6).  
 
Grunden til, at Junckers endnu ikke har kunnet sælge mærkede varer har ikke mindst været, at 
det ikke har været vurderet som værende muligt, at adskille det konventionelle fra det 
certificerede træ i produktionen (Bilag 2: 10). I denne sammenhæng skal det fremhæves, at 
produktionsflowet på Junckers er en temmelig omfattende og langvarig proces, som omfatter 
store mængder træ og strækker sig over mange uger (Bilag 2: 10).  
For Junckers har der dog eksisteret en anden mulighed for at få de fremstillede produkter 
mærket som værende af bæredygtigt træ. Denne mulighed ligger i reglen om, at hvis 70% 
(eller mere) af det anvendte råtræ er certificeret, kan samtlige af de fremstillede produkter 
sælges som værende af certificeret træ. Denne regel gælder både indenfor FSC og PEFC-
ordningen, men for FSC-ordningens vedkommende dog kun for produkter, der er sammensat 
af massive trædele (Kristensen 2002: 26). Dette gælder ikke for Junckers’ massive trægulve 
og kravet fra FSC-ordningen er derfor, at 100% af det anvendte træ skal være FSC-
certificeret, før mærket kan anvendes på gulvene fra Junckers. For PEFC-ordningens 
vedkommende skal det understreges, at de 70% skal være udelukkende PEFC-certificeret træ. 
For en virksomhed som Junckers, hvor det anvendte certificerede træ er en blanding af træ fra 
de to certificeringsordninger, er der således langt til målet om at kunne mærke al træet efter 
PEFC-ordningen (Bilag 2: 10).  
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At det opfattes som værende svært bare at nå de 70% understreges yderligere af, at det ikke 
vurderes som værende muligt af købe tilstrækkeligt certificeret træ (Junckers 2002: 12) – at 
der med andre ord ikke er træ nok på markedet til at dække den nuværende efterspørgsel 
(Bilag 2: 10). Denne vurdering skal naturligvis ses i lyset af den kendsgerning, at der på 
Junckers årligt forarbejdes ikke mindre end omkring 250.000 tons træ, og at der derfor skal 
aftages store mængder af certificeret træ, selv hvis kun målet om de 70% skal opfyldes 
(Junckers 2003: 9). Samtidig fremgår det dog også, at det ikke kun er et spørgsmål om træets 
tilgængelig på markedet – også andre forhold kan have betydning for, om virksomheden 
vælger af aftage en større mængde certificeret træ. Eksempelvis er samtlige af Polens 
statsskove FSC-certificerede, men kvaliteten af det polske træ er typisk dårligere, end når 
træet stammer andre steder fra. Af kvalitetsmæssige årsager aftager virksomheden derfor helst 
ikke træ fra Polen, selvom det ville få andelen af certificeret træ i produktionen til at stige 
(Bilag 2: 13).  
 
Et muligt alternativ har dog foreligget, eftersom PEFC-ordningen giver mulighed for en tredje 
måde at håndtere det certificerede træ på. PEFC-ordningen åbner således op for, at en 
virksomhed der aftager eksempelvis 20% certificeret træ, har mulighed for at sælge 20% af 
sine produkter med et særligt PEFC-logo på. Den såkaldte input/output-model tager med 
andre ord højde for, at det kan være vanskeligt at adskille det bæredygtige træ fra det 
konventionelle i produktionen. Metoden fokuserer nemlig udelukkende på, hvor meget 
certificeret træ der kommer ind i den ene ende, og lader dette være afgørende for hvor stor en 
andel certificerede produkter, der kan komme ud i den anden (Kristensen 2002: 29).  
 
På Junckers blev i efteråret 2003 nedsat en arbejdsgruppe bestående af miljøchefen, 
logistikchefen og råtræsindkøberen. Arbejdsgruppen beskæftigede sig blandt andet med, hvad 
der skulle være virksomhedens fremtidige politik og målsætninger i forbindelse med indkøbet 
af certificeret træ. Et af forslagene fra arbejdsgruppen gik på, at virksomheden skal lade sig 
Chain of Custody-certificere efter PEFC-ordningen inden udgangen af 2004. Denne ordnings 
input/output-model vurderedes nemlig som værende virksomhedens eneste mulighed for, at 
kunne sælge mærkede produkter (Bilag 2: 10). I forbindelse med brugen af FSC-certificeret 
træ er sagen dog mere kompliceret, idet FSC-ordningen ikke opererer med en input/output-
model. Arbejdsgruppens anbefaling var derfor, at virksomheden skal afvente FSC-ordningens 
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stillingtagen til input/output-modellen i sommeren 2004. Hvis FSC-ordningen i fremtiden vil 
give virksomhederne mulighed for at benytte en input/output-model, vil Junckers have en reel 
mulighed for at kunne sælge FSC-certificerede produkter. I så fald var anbefalingen, at 
virksomheden også skal lade sig Chain of Custody-certificere efter FSC-ordningen (Bilag 2: 
10).  
Virksomhedens økonomiske situation har dog sat beslutningsprocessen på dette område en 
smule i stå. Betalingsstandsningen og den deraf følgende usikkerhed omkring virksomhedens 
fremtidige eksistens har betydet, at helt andre emner har været på dagsordenen i den seneste 
tid, og kræfterne har været brugt på andre og sandsynligvis mere presserende områder (Bilag 
2: 10). Der er derfor i skrivende stund endnu ikke foretaget en endelig beslutning på baggrund 
af arbejdsgruppens anbefalinger.  
 
Junckers har igennem længere tid forsøgt at påvirke sine leverandører til generelt at handle 
mere miljømæssigt ansvarligt. Således har Junckers, i løbet af de seneste 3 år via et 
spørgeskema, stillet en række spørgsmål til de primære leverandører omkring deres 
miljøforhold – og dette indebærer også om skovene er certificeret (Bilag 1: 6)(Junckers 2003: 
14). Ud fra svarene kategoriseres leverandørerne efter, om de kan godkendes eller ej, og 
herefter forsøger Junckers, så vidt muligt, kun at anvende de leverandører, der er blevet 
godkendt. Det fremgår dog samtidig, at det kan være svært at leve op til de gode hensigter. 
Hvis der ikke er nogle alternativer, kan virksomheden således være nødsaget til at handle med 
de leverandører, der egentlig ikke var blevet godkendt. Efterhånden synes man dog at kunne 
se, at leverandørerne rent faktisk ændrer adfærd og at der således bliver flere og flere 
godkendte leverandører (Bilag 2: 12). Miljøchefen vurderer det dog ikke som værende nemt, 
at påvirke skovejerne til at certificere deres skovdrift. Dette forklares blandt andet ud fra det 
forhold, at Junckers langt fra køber det dyreste træ af skovejere, og i forlængelse af dette ikke 
har så meget at skulle have sagt over for disse (Bilag 2: 5).  
 
Ud over at Junckers forsøger at påvirke leverandørerne af råtræ – skovejerne – prøver man 
også at påvirke virksomhedens leverandører af handelsvarer. Således har miljøchefen deltaget 
i møder med den malaysiske leverandør af parketgulve i tropisk træ. På denne måde har man 
haft mulighed for at spørge ind til, om leverandøren har styr på sine miljøforhold og samtidig 
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understrege over for denne, at man finder det vigtigt at have viden om træets oprindelse 
(Bilag 1: 6).  
Under det seneste møde forsøgte man at overtale leverandøren til at lade sin produktion Chain 
of Custody-certificere. Denne mente dog umiddelbart ikke, at det kunne betale sig at få en 
sådan certificering, så længe det certificerede træ ikke er tilgængeligt. Under mødet ændrede 
leverandøren imidlertid holdning (Bilag 1: 6) og har således lovet at lade sig Chain of 
Custody-certificere i løbet af 2004 (Bilag 2: 6). Miljøchefen argumenterede over for 
leverandøren med, at han er nødt til at vise sin villighed til at gøre hvad han har mulighed for, 
også selvom træet ikke umiddelbart er tilgængeligt. Ligeledes må han gå videre og presse sine 
leverandører – en lang række små savværker – til også at blive certificerede (Bilag 2: 6). 
Savværkerne får dog deres leverancer fra en række forskellige skove, og de mange led i 
produktkæden kan således gøre processen temmelig kompliceret og langsommelig. Alligevel 
har Junckers valgt, ikke at skifte leverandøren af merbaugulve ud med en anden leverandør, 
der allerede har mulighed for at tilbyde et certificeret produkt. I stedet forsøger Junckers altså 
at påvirke holdning og adfærd hos den leverandør virksomheden allerede samarbejder med.  
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6.2. Præsentation af Hørning Parket Fabrik A/S 
Hørning Parket blev grundlagt som en håndværksvirksomhed allerede i 1929. Siden 1991 har 
virksomheden været en del af Brdr. Eskildsen koncernen, som i øvrigt omfatter B.E. Profiler 
A/S og Vima Lister A/S. Vima Listers årlige omsætning var i 2003 på omkring 77 millioner 
kroner (Bilag 3: 10). Af denne omsætning stammer omkring halvdelen fra salget af Hørning 
Parkets gulve, mens resten kommer fra salget af lister og andre komponenter til blandt andet 
møbel-, køkken- og bygningsindustien. Omkring 40% af de fremstillede gulve eksporteres 
(Bilag 3: 1).  
I 1995 nedbrændte den oprindelige fabrik i byen Hørning, og produktionen flyttedes til 
Resenbro ved Silkeborg. Her produceres i dag primært massive parket- og plankegulve, 
herunder også terrasseplanker, skibs- og sportsgulve. Desuden tilbyder virksomheden et bredt 
sortiment af tilbehør, som ligeledes produceres på bestilling. Således kan kunden bestille bl.a. 
trappetrin, gelændere, paneler og bordplader i den ønskede træart, og de enkelte elementer 
bliver på denne måde skræddersyet til den specifikke opgave (www.horningfloor.dk). 
 
Virksomheden lægger i det hele taget vægt på kvalitet og personlige løsninger: ”I en verden 
præget af standardiserede produkter har vi det privilegium at levere gulve, der ofte er 
skræddersyede til kundernes individuelle ønsker […] Vort mål er at videregive glæden ved at 
anvende unikke og personlige løsninger..” (www.horningfloor.dk). Med andre ord er Hørning 
gulve ikke masseproducerede standardløsninger, men i højere grad specialfremstillede og 
individuelle løsninger, hvor mønstre og træarter kan kombineres i et uendeligt antal 
variationer (www.horningfloor.dk). 
 
6.2.1. Salg og efterspørgsel 
Hørning Parket har gennem de senere år været ramt af den faldende aktivitet i byggesektoren. 
Virksomheden har tidligere leveret mange gulve til større projekter, som eksempelvis bygning 
af domiciler hos både danske og internationale virksomheder. Netop denne slags kunder er 
der blevet færre af på grund af den generelle økonomiske afmatning, og dette har 
virksomheden i høj grad kunnet mærke på efterspørgslen efter gulve (Bilag 3: 1).  
Virksomheden har dog haft fordel af at være en del af en større koncern, idet det samlede 
sortiment indeholder en række forskellige produkter. Dette har betydet, at den faldende 
efterspørgsel efter gulve til en vis grad er blevet opvejet af salget af andre produkttyper. 
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Eksempelvis har salget af køkkenkomponenter ikke oplevet den samme nedgang, da 
køkkenindustrien inden for de senere år generelt har været inde i en positiv udvikling (Bilag 
3: 1).  
 
6.2.2. Kundeprofil 
I Danmark sælger Hørning Parket blandt andet sine trægulve til professionelle 
tømmerhandlere og til enkelte af de større gulvlæggerfirmaer. Virksomheden sælger dog også 
til større virksomheder og institutioner, der i forbindelse med nybyggeri skal have lagt nye 
trægulve. I disse tilfælde er kunden naturligvis den enkelte bygherre, men denne har som 
oftest et entreprenørfirma til at udføre byggeriet. Den egentlige salgsrelation indgås således 
mellem det firma, der er ansvarlig for byggeriets udførelse og Hørning Parket. For Hørning 
Parkets vedkommende er det typisk de samme firmaer der går igen, i forbindelse med 
udførelsen af disse opgaver, og dermed de samme firmaer som virksomheden har 
salgsrelationer til (Bilag 3: 1). 
 
Hørning Parket har produceret gulve til en række danske byggerier gennem årene; allerede i 
1941 lagdes et parketgulv designet af Arne Jakobsen i rådhushallen i Århus. Senere er listen 
blevet udvidet med steder som eksempelvis Nationalbanken, Folketinget, Amalienborg, 
Louisiana og mange flere (www. horningfloor.dk).  
Også i udlandet har virksomheden leveret gulve til en række projekter, som blandt meget 
andet omfatter hoteller, universiteter, museer og ambassader. Hovedparten af eksporten går til 
skandinaviske lande, men også Tyskland, Spanien, Frankrig, Rusland og USA er på listen 
over steder, hvor virksomheden har leveret gulve til større projekter (www.horningfloor.dk). 
Kontakten til de udenlandske kunder går gennem en række faste samarbejdspartnere, som 
Hørning Parket har i de forskellige lande (Bilag 3: 1). 
 
Privatpersoner har dog også mulighed for – enten via hjemmesiden eller på en af 
virksomhedens udstillinger – at se og bestille et trægulv fra Hørning Parket. Igen er der dog 
tale om specialproduktioner, og det er derfor kun en meget begrænset del af virksomhedens 
salg, der foregår på denne måde (Bilag 3: 1). Alt i alt kan det konkluderes, at Hørnings 
kunderelationer adskiller sig markant fra eksempelvis Junckers’ relation til en 
byggemarkedskæde, hvor der i højere grad er tale om faste ordrer på stort set de samme 
produkter.  
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 6.2.3. Konkurrence 
Virksomheden differentierer sine produkter fra andre lignende på markedet, ved i høj grad at 
fokusere på individuelle løsninger til den enkelte kunde. Dette nødvendiggør et højt 
serviceniveau fra virksomhedens side, da hver enkelt kunde kræver individuel vejledning og 
omhyggelig betjening. Virksomhedens fokus på at tilpasse sig den enkelte kundes ønsker og 
behov, understreges yderligere af det store udvalg af forskelligt tilbehør, som kunden kan få 
specialfremstillet således, at det matcher det indkøbte gulv. I forlængelse heraf er 
virksomhedens nøgleord blandt andet fleksibilitet og service (www.horningfloor.dk).  
Et tredje nøgleord for virksomhedens produktion er kvalitet. Dette aspekt ligger i naturlig 
forlængelse af virksomhedens omfattende fokus på individuelle løsninger frem for 
standardiseret masseproduktion. Hørning Parket har opbygget sit eget kvalitetssystem, der 
skal sikre en høj og ensartet kvalitet, blandt andet ved at samtlige stave og planker 
kvalitetsvurderes 6 gange i løbet af fremstillingsprocessen. Det understreges, at alle 
medarbejdere er inddraget i denne kvalitetssikring, og at det dermed er alles ansvar at 
kvaliteten af det færdige produkt er optimal. Kvalitetssikring fremhæves som et vigtigt 
element i at øge virksomhedens konkurrenceevne (www.horningfloor.dk).  
 
Da Hørning Parket, som sagt, er en del af en større koncern, har virksomheden en væsentlig 
konkurrencefordel som konsekvens af det brede produktsortiment og de deraf følgende 
muligheder for at tilfredsstille en række forskellige kundesegmenter. I 2003 indledte Hørning 
Parket yderligere et samarbejde med en svensk producent af lamelparketgulve. Samarbejdet 
indebærer, at de svenske produkter skal sælges i Danmark og på denne måde være en 
supplerende del af Hørning Parkets eksisterende produktsortiment (www.horningfloor.dk). 
Virksomheden har med andre ord gjort en konkurrerende produkttype til en del af sit eget 
sortiment, for på denne måde at udvide sit sortiment. Samtidig undgår virksomheden, at en 
eventuel nedgang i efterspørgslen på massive parketgulve, til fordel for lamelparket, rammer 
virksomhedens økonomi i samme omfang som det ellers ville være tilfældet.  
 
6.2.4. Leverandørrelationer 
Hørning Parket har ikke sit eget savværk, og virksomheden køber derfor træet til 
gulvproduktionen udskåret i emner. Leverandørerne er primært en række grossister, der 
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importerer træet fra savværker i blandt andet USA, Østeuropa og Brasilien. En tredjedel af det 
anvendte træ i produktionen stammer fra tropisk skovdrift. Virksomhedens brede udvalg af 
træarter betyder, at det er nødvendigt med en række forskellige leverandører. Relationerne til 
de forskellige grossister betegnes dog som værende forholdsvis faste og så vidt muligt 
etablerer virksomheden et samarbejde med disse. Hørning Parket har således ikke selv nogle 
direkte relationer til de skovejere, der leverer råtræet til produktionen. Kontakten til, og 
kontrollen med disse, overlades med andre ord til de grossister virksomheden samarbejder 
med (Bilag 3: 2-3). 
 
6.2.5. Brugen af certificeret træ 
I december 2003 blev Hørning Parket Fabrik Chain of Custody-certificeret efter FSC-
ordningen, således at virksomheden i dag har mulighed for at forarbejde og videresælge 
produkter mærket med FSC-logoet (www.horningfloor.dk). Det er dog i princippet den 
enkelte kunde, der i forbindelse med den specifikke ordre får valget mellem at få produktet 
fremstillet af konventionelt eller bæredygtigt træ. Virksomhedens salg af FSC-certificerede 
produkter betegnes dog som værende meget lille og ubetydeligt (Bilag 3: 7). Efterspørgslen 
har været størst i forbindelse med salget af møbelkomponenter i skandinavisk fyrretræ til 
nogle engelske kunder. Dette forklares med, at der i England blandt andet er flere store 
detailkæder, der stiller direkte krav til deres leverandører om at bruge FSC-certificeret træ 
(Bilag 3: 7). Med hensyn til trægulvene har det certificerede træ kun været efterspurgt ved et 
par enkelte leverancer.  
 
På Hørning Parket eksisterer et mål om, løbende at anvende mere certificeret bæredygtigt træ 
i produktionen (www.horningfloor.dk) (Bilag 3: 6). Målet er dog ikke yderligere specificeret, 
og dette begrundes med, at der på Hørning Parket ikke er en opfattelse af, at der eksisterer en 
reel mulighed for helt at erstatte det konventionelt dyrkede træ med det bæredygtige i 
produktionen – fordi udbuddet af det sidstnævnte er begrænset og relativt dyrere i pris. Det 
fremhæves, at hvis prisen på det certificeret bæredygtige træ var den samme som på det 
almindelige, ville det være nemmere som virksomhed at sætte et mål op om udelukkende at 
anvende certificeret træ – eller om ikke andet anvende så meget som muligt, afhængigt af 
udbuddet. Som tingene ser ud i dag, må det ifølge virksomheden dog nødvendigvis være op til 
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den enkelte kunde, at foretage det endelige valg mellem det konventionelle og det 
bæredygtige træ (Bilag 3: 9-10).  
På Hørning Parket, er det holdningen at udviklingen i retning af at bruge mere miljøvenlige 
produkter generelt, er en udvikling der er i alles interesse (Bilag 3: 4). Chain of Custody-
certificeringen opfattes således som værende en naturlig del af virksomhedens udvikling i 
retning af at bidrage til et bedre miljø. Som virksomhed mener man altså at have et medansvar 
for at bidrage til denne udvikling – et ansvar man har påtaget sig ved at blive Chain of 
Custody-certificeret (Bilag 3: 5 og 7). Med andre ord opfattes det som værende en 
virksomheds ansvar at give kunderne muligheden for at vælge, således at det endelige valg er 
op til denne og ikke på forhånd afgøres af virksomheden. I forlængelse af dette fremgår 
Hørning Parkets holdning til det certificerede træ som værende et spørgsmål om, at 
bæredygtigt træ principielt er en god ting som man gerne vil fremme brugen af, men at det er 
kundernes efterspørgsel, der i sidste ende skal trække læsset (Bilag 3: 4 og 10). Derfor skal 
virksomheden i princippet forholde sig neutralt og lade den endelige afgørelse være op til den 
enkelte kunde. 
 
Problemet i forhold til brugen af certificeret træ opfattes specielt som værende det 
begrænsede udbud af FSC-certificeret tropisk træ på markedet. Ikke at Hørning Parkets egne 
leverandører har haft problemer med at efterkomme virksomhedens forholdsvis begrænsede 
efterspørgsel på certificeret træ (Bilag 3: 6). Men eftersom den samlede efterspørgsel opfattes 
som værende større end det samlede udbud, er priserne væsentligt højere, end hvad der kan 
siges at være nødvendigt eller acceptabelt. Løsningen må, ifølge Hørning Parket, derfor være 
et større udbud, således at der bliver en mere naturlig balance mellem udbud og efterspørgsel, 
og at prisen på certificeret træ som følge heraf falder til et mere acceptabelt niveau. At få sat 
gang i denne udvikling vurderes også som værende miljøorganisationernes ansvar – det 
opfattes umiddelbart som om disse bruger en masse tid og kræfter på at profilere systemerne 
over for forbrugerne på markedet, mens de kunne arbejde mere med at udbrede systemerne i 
forsyningslandene (Bilag 3: 7).  
 
Det fremhæves også som værende et problem, at de forskellige certificeringsordninger 
fokuserer så snævert på, hvad der kan certificeres, og hvor meget der er certificeret efter 
hvilke ordninger. I stedet efterspørges en mere pragmatisk tilgang – specielt set i lyset af den 
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relativt begrænsede mængde certificeret træ på markedet. Det kunne jo være at der findes 
skovområder, som af forskellige årsager ikke kan godkendes som værende drevet på 
bæredygtig vis ifølge de eksisterende certificeringsordningers retningslinjer, men som 
alligevel af miljøorganisationer kan forsvares som værende drevet miljømæssigt forsvarligt 
(Bilag 3: 12). Der findes åbenbart forskellige holdninger til dette, og i forlængelse heraf 
fremhæves det som værende svært at gennemskue, hvordan skovdriften egentlig fungerer ude 
i de enkelte lande, og hvor problemerne reelt set er størst. Af denne grund efterlyses mere 
information omkring, hvordan tingene står til i de forskellige lande, således at man på 
virksomheden kunne få bedre mulighed for at følge med i udviklingen. Det nævnes, at denne 
information eventuelt kunne komme fra miljøorganisationerne – gerne i en årlig 
sammenfatning. Holdningen på Hørning Parket er ikke, at der nødvendigvis er nogle 
troværdighedproblemer forbundet med, at materialet skulle komme fra miljøorganisationerne 
– det vigtigste er ikke afsenderen, men informationen i sig selv. Det understreges dog, at 
informationen skal være pragmatisk og ikke mindst realistisk i sin beskrivelse af 
problemernes indhold og omfang (Bilag 3: 12-13). 
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6.3. Præsentation af Trip Trap Denmark A/S 
Virksomheden Trip Trap blev grundlagt i 1976, og har ud over de kendte havemøbler næsten 
fra begyndelsen haft trægulve som en del af produktsortimentet. I dag udgør salget af 
trægulve omkring en fjerdedel af virksomhedens samlede omsætning, og salget koncentrerer 
sig primært omkring plankegulvene. Dette gælder de massive plankegulve til indendørs brug 
såvel som til terrasser, samt lamelplankegulve. Trip Trap har dog også et mindre udvalg af 
massive parketgulve som en del af sortimentet (Bilag 4: 1). De resterende 75% af 
omsætningen stammer fra salget af havemøbler, plejeprodukter til træ samt en lang række 
gaveartikler og brugsgenstande af træ. 
Trip Trap har ikke sin egen produktion på virksomheden i Hadsund – de omkring 90 ansatte 
er således udelukkende beskæftiget med salg, udvikling og administration. Alle produkter 
fremstilles altså hos en række underleverandører, der producerer specifikt efter 
virksomhedens ønsker. Med andre ord er det Trip Trap selv der designer, tegner og på alle 
måder udvikler sine produkter, og det er således kun selve fremstillingen der varetages af 
andre virksomheder. I 2002 lå virksomhedens samlede omsætning på omkring 200 millioner 
kroner, hvoraf knap 30% stammede fra eksport til hovedsageligt det nordeuropæiske marked 
(Bilag 4: 1)(www.industriudvikling.dk). 
 
Den økonomiske situation på virksomheden vurderes som værende positiv. Virksomheden er 
således ikke presset økonomisk i samme omfang som andre virksomheder inden for 
træindustrien, hvilket ikke mindst kan tilskrives det omfattende produktsortimentet. De mange 
produkttyper er med andre ord et udtryk for en risikospredning, idet virksomheden ikke er 
afhængig af et enkelt produkts succes på markedet. Tværtimod konkurrerer virksomheden på 
en række forskellige markeder, hvor efterspørgsel og konkurrence varierer uafhængigt af 
hinanden – fordi kunder og konkurrenter ikke er de samme. Det bliver dog samtidig 
fremhævet som værende virksomhedens helt klare holdning, at alle produkter skal kunne tjene 
sig hjem – det er altså ikke acceptabelt, at underskuddet på én varegruppe må tjenes hjem 
gennem overskuddet på en anden (Bilag 4: 1-2).  
 
6.3.1. Kundeprofil 
Trip Trap sælger primært sine trægulve direkte til slutbrugeren gennem virksomhedens egne 
såkaldte ’træstudier’. Der findes træstudier i 9 danske byer fordelt over hele landet, såvel som 
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i Norge og Sverige. Her kan kunden selv opleve gulvene i en større udstilling, og få råd og 
vejledning om gulvtyper og træarter, lægning og vedligeholdelse. Kun en mindre del af 
gulvene sælges via mellemhandlere, så som tømmerhandler og byggemarkeder. Dette 
forklares med, at disse i højere grad satser på produkter, der ligger i en anden prisklasse end 
de forholdsvist dyre gulve fra Trip Trap (Bilag 4: 1). Sidst, men ikke mindst, leverer 
virksomheden også gulve til større projekter. Hvor stor en del af den samlede omsætning, der 
stammer fra projektsalg er dog svingende, idet antallet af ordrer, såvel som størrelsen på disse 
varierer (Bilag 4: 1). Samtidig foregår projektsalget både direkte gennem virksomheden såvel 
som gennem træstudierne, hvilket gør omfanget endnu sværere at vurdere. Det skønnes dog, 
at omkring en fjerdedel af møblerne sælges via projektsalg, mens andelen er lidt lavere for 
gulvenes vedkommende (Bilag 7: 1)  
 
6.3.2. Konkurrence 
Efter at have skiftet direktør i foråret 2000, ændrede virksomheden kurs og anlagde en 
markant ny intensiveret konkurrencestrategi. Virksomheden skulle i højere grad end tidligere 
satse på de ’egenudviklede, differentierede produkter, der er grundlaget for firmaets 
mærkevarestatus’ (www.triptrap.dk). I forlængelse af den ændrede strategi skulle 
organisationen trimmes kraftigt, og dele af virksomheden frasælges. Dette drejede sig blandt 
andet om dele af trægulvs- og trappeafdelingen, samt en afdeling der afsatte bejdser og olier 
til industrielt brug. I alt udgjorde de frasolgte afdelinger omkring en tredjedel af koncernens 
samlede omsætning, der på daværende tidspunkt var på omkring 340 millioner kroner 
(www.triptrap.dk).  
I forhold til salget af trægulve, understreger den nye strategi virksomhedens ønske om at 
levere eksklusive produkter af høj kvalitet. Således betød omlægningen, at gulve af 
lamelparket røg ud af sortimentet. I stedet blev det valgt at begrænse udvalget af trægulve til 
’kun at omfatte de mest spændende og eksklusive gulvløsninger’, for på denne måde at 
forblive ’mærket for de boligejere, der ønsker et trægulv, som er lidt ud over det sædvanlige’ 
(www.triptrap.dk). Strategien handler med andre ord om, at skille sig ud fra konkurrenterne 
ved at satse på den bedste kvalitet, og på denne måde at leve op til de højeste forventninger 
hos køberen. Holdningen er, at man på ingen måde går på kompromis med produktets kvalitet 
– og prisen må så sættes derefter. Pointen er således, at kunden betaler ekstra netop for 
produktets kvalitet, og ikke dets mærke eller et navn (Bilag 4: 2).  
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 Trip Trap forsøger dog også at differentiere sine produkter på andet end kvaliteten. Senest har 
virksomheden lanceret en helt ny type plankegulv, hvor plankerne er ekstra brede og er 
behandlet med en anden slags olie, end den der normalt anvendes. Denne ’traditionelle 
naturolie’ adskiller ikke gulvet i udseende fra andre oliebehandlede trægulve, men skulle gøre 
gulvet nemmere at pleje og vedligeholde. Normalt vil fjernelsen af ridser og slid i gulvet 
kræve, at hele gulvoverfladen afslibes og genbehandles. Naturolien har dog efter sigende den 
fordel, at der er mulighed for at fjerne ridser og pletter på et mindre område, og således kan 
nøjes med at slibe og oliere det pågældende område frem for hele gulvet (www.triptrap.dk). 
 
6.3.3. Leverandørrelationer 
Trip Trap’s leverandør af trægulve er en dansk virksomhed beliggende i Ikast. 
Lamelplankegulvene leveres dog fra en producent i Sverige. De træarter, der anvendes til 
gulvene, stammer primært fra tempererede skove i Nordamerika og Europa, men der 
anvendes også tropiske træarter fra blandt andet Sydamerika og Sydøstasien. Havemøblerne 
produceres på en række virksomheder i Indonesien og Malaysia, og fremstilles primært i 
teaktræ. Samarbejdet med underleverandørerne er meget tæt, da det er Trip Trap der designer 
og udvikler produkterne. Producenterne fremstiller med andre ord nøjagtigt de produkter, som 
Trip Trap ønsker skal være en del af deres sortiment.  
Trip Trap har specielt i forhold til underleverandørerne i Asien været involveret i udviklingen 
af teknologi og processer på de enkelte virksomheder, med henblik på at optimere 
produktionen, sikre kvaliteten af de fremstillede produkter samt forbedre arbejdsmiljøet. Dette 
har naturligvis medført en del omkostninger for Trip Trap, i form af såvel ren kapital som reel 
arbejdskraft. I starten havde virksomheden en såkaldt ’controller’ ansat på fuld tid til dette 
arbejde, mens indsatsen i dag er  reduceret til omkring 130-150 rejsedage om året for 
kvalitetschefen og den indkøbsansvarlige (Bilag 7: 3).  
 
Samarbejdet med virksomhedens underleverandører betyder, at det ikke kun er den leverende 
virksomhed, der har kontakt til leverandøren af råtræ. Også Trip Trap er involveret i 
relationen, for på denne måde at have indflydelse på valget af råtræ. Råtræsleverandørerne er 
en række forskellige agenter og importører, der opkøber træ fra savværkerne og videresælger 
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dette til virksomhederne. Trip Trap har altså ingen direkte kontakter til skovejerne, og har 
dermed kun mulighed for at påvirke disse indirekte (Bilag 4: 2). 
 
Den tætte kontakt til leverandørerne giver alt i alt mulighed for at stille en række krav til disse 
– ikke bare omkring kvaliteten af produkterne, men også omkring eksempelvis lovligheden af 
det anvendte træ i produktionen. Dette aspekt vil vi vende tilbage til nedenfor. 
 
6.3.4. Brugen af certificeret træ 
I slutningen af 90’erne ændrede Trip Trap strategi, og begyndte blandt andet at arbejde efter 
en målsætning om at blive den første virksomhed i Danmark, der kunne tilbyde kunderne 
certificerede havemøbler. På dette tidspunkt stammede 100% af det træ, Trip Trap anvendte 
til sine havemøbler fra plantagedrift i Indonesien. Samtidig var der en proces i gang, hvor 
disse plantager arbejdede hen imod at blive certificerede efter FSC-ordningen. Dermed så 
Trip Trap en fremtidig mulighed for, at samtlige af virksomhedens produkter i den nærmeste 
fremtid kunne blive FSC-certificerede. Processen gik dog ikke som forventet – grundet 
diverse bureaukratiske problemer mellem blandt andet den indonesiske regering og FSC-
systemet, gik udviklingen efterhånden i hårdknude. I dag er udbuddet af FSC-certificeret teak 
meget begrænset, og der er langt fra teaktræ nok på markedet til at dække virksomhedens 
efterspørgsel (Bilag 7: 2).  
 
Trip Trap kan i dag levere en række af virksomhedens mest solgte havemøbelserier i FSC-
certificeret teaktræ. Med andre ord fremstilles disse serier både i konventionelt træ såvel som 
i certificeret træ. En række af plankegulvene fås ligeledes i certificeret træ, men disse er ikke 
en del af virksomhedens standardsortiment og leveres derfor kun på bestilling. Gulvene 
leveres dog kun i certificeret træ i det omfang, at den ønskede træsort kan skaffes i certificeret 
udgave overhovedet (dette er eksempelvis ikke muligt med træsorten merbau) og i øvrigt kan 
skaffes i de ønskede mængder. En enkelt undtagelse er terrasseplanker i den tropiske træsort 
’uchi’, som udelukkende fremstilles i FSC-certificeret træ og som er en lagervare (Bilag 7: 1).  
Alt i alt kan det synes som om, at det i dag i høj grad er op til den enkelte kunde, at vælge 
mellem det certificerede træ og det konventionelle. At det med andre ord er kundens 
efterspørgsel, der er afgørende for mængden og omfanget af udbudte certificerede produkter. I 
denne forbindelse understreges det fra virksomhedens side, at en sådan direkte sammenhæng 
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mellem efterspørgsel og udbud ikke umiddelbart kan siges at eksistere. Det kan nemlig være 
meget vilkårligt, hvad den enkelte kunde vælger at købe – og dette valg afhænger ikke mindst 
af, hvilke produkter der udbydes fra virksomhedens side. Derfor kan Trip Trap sagtens forene 
sin praksis – at give kunden valget mellem havemøbler i enten certificeret eller konventionelt 
træ – med en målsætning om, at ville øge brugen af certificeret træ samlet set (Bilag 7: 1).  
 
I øjeblikket er målet, at kunne udbyde både certificerede produkter såvel som almindelige, for 
på denne måde at kunne give kunderne et valg (Bilag 4: 3). Samtidig tilstræbes det løbende at 
øge mængden af produkter, der tilbydes i certificeret træ (www.triptrap.dk). Problemet er dog, 
at det på nuværende tidspunkt ikke vurderes som værende muligt, at skaffe tilstrækkelige 
mængder FSC-certificeret træ til, at hele sortimentet af havemøbler kan tilbydes i dette. Det 
begrænsede udbud af FSC-certificeret teaktræ opfattes derfor som en væsentlig barriere, i 
forhold til at kunne levere et bredere udbud af produkter i certificeret træ (www.triptrap.dk). 
Dog fremhæves det flere gange, at også kvaliteten af træet er af afgørende betydning. Det 
certificerede træ skal med andre ord være af en vis kvalitet, for at det overhovedet kan 
anvendes til Trip Traps produkter. Dette begrundes ikke mindst med, at kvalitetsprodukter har 
en længere levetid og dermed i sig selv er bedre for miljøet, idet de medfører et lavere forbrug 
– og altså færre fældede træer! (www.triptrap.dk). 
 
Det begrænsede udbud, af FSC-certificeret teaktræ på markedet, betyder naturligvis også, at 
prisen på dette træ er væsentligt højere end på konventionelt teaktræ. Resultatet er, at den 
samlede kostpris på virksomhedens certificerede produkter ligger omkring 25-35% højere, 
end prisen på produkter fremstillet i konventionelt træ. Trip Trap har dog valgt at acceptere en 
væsentligt lavere fortjeneste på de certificerede havemøbler, således at disse kan sælges til en 
begrænset merpris i forhold de ikke-certificerede produkter. Salgsprisen ligger derfor kun 
omkring 10-15% over prisen på de tilsvarende produkter. Alt i alt tjener virksomheden altså 
mindre på at sælge certificerede produkter, og det indrømmes da også, at salget af disse ikke 
umiddelbart kan betale sig (Bilag 7: 1). 
 
Trip Trap forsøger ikke bare at købe så meget certificeret træ som muligt, men arbejder 
samtidig på at sikre lovligheden af det træ, som – på grund af det begrænsede udbud – ikke 
kan skaffes certificeret. Illegal skovdrift opfattes som værende et stort problem – og samtidig 
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som værende et område, hvor virksomheden kan gøre en indsats og en forskel (Bilag 7: 2). 
Således er der indført en fast procedure over for virksomhedens forskellige leverandører, som 
skal skabe sikkerhed for, at træet som minimum ikke stammer fra illegal skovdrift. Dette 
gøres ved løbende at kontrollere og følge op på leverandørernes forhold, og på denne måde 
sikre at disse udelukkende anvender træ, der er fældet legalt og indkøbt via kontrollerede 
kanaler. Som det seneste er kravene udvidet til at dække hele leverandørvirksomhedernes 
produktion, således at alt træ der forarbejdes på virksomheden – også selvom dette skal 
sælges til andre virksomheder end Trip Trap – skal stamme fra lovlig skovdrift (Bilag 7: 2). 
Denne procedure kombineres naturligvis med den ovennævnte tætte kontakt til specielt de 
indonesiske leverandørvirksomheder, hvor Trip Trap i høj grad medvirker til en økonomisk 
og miljøteknisk udvikling af produktionen. En sådan udvikling anses som værende af 
afgørende betydning, hvis det kontrollerede, bæredygtige skovbrug skal fremmes og den 
illegale hugst reduceres (www.triptrap.dk).  
 
At virksomheden tager kontrollen med leverandørvirksomhederne yderst alvorligt, kan 
illustreres med et eksempel fra foråret 2003. Sagen var den, at det havde været fremme i 
medierne, at der blev fusket med FSC-ordningen, og at der således skulle være FSC-mærkede 
produkter på markedet, som reelt set ikke var produceret i certificeret træ. Årsagen til dette 
skulle efter sigende være, at indonesiske møbelproducenter leverede certificerede produkter 
på et falsk grundlag, og dermed snød virksomheder og kunder på blandt andet det danske 
marked (www.triptrap.dk).  
Trip Trap reagerede omgående ved, at produktchefen tog på inspektion på de virksomheder, 
der leverer FSC-certificerede produkter til Trip Trap. I løbet af en uge blev indsamlet udførlig 
dokumentation for, at procedurerne omkring indkøb, produktion og levering blev fulgt af 
leverandørerne. På denne baggrund kunne det konstateres, at virksomhedens leverandører 
ikke havde svindlet med FSC-mærket. Herefter kunne Trip Trap melde ud til offentligheden, 
at der ikke skulle være grund til at betvivle troværdigheden af virksomhedens certificerede 
produkter (www.triptrap.dk).  
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        Junckers     Hørning  Trip Trap 
Omsætning 1 mia. kroner i 2002 – 
faldet til knap 900 mio. 
kr. i 2003 bl.a. grundet 
betalingsstandsningen.  
 
Den samlede koncerns 
omsætning var i 2003 77 
mio. kr. Heraf udgør 
salget af gulve fra 
Hørning omkring 
halvdelen. 
I 2002 omkring 200 mio. 
kroner. Heraf udgør 
salget af gulve omkring 
en fjerdedel. 
Andre produkter Lak og olie, energi og 
biopiller. 
Lister, trappetrin, paneler 
og andet tilbehør til 
gulve.  
Havemøbler, 
træplejemidler samt 
diverse gaveartikler og 
brugsgenstande af træ. 
Primære kunder Privatpersoner via 
tømmerhandler og 
byggemarkeder. 
Virksomheder og 
institutioner via 
entreprenører, arkitekter 
og professionelle 
tømmerhandler.  
Privatpersoner via 
virksomhedens egne 
træstudier. 
Leverandører Køber træet direkte fra 
skovejere i Tyskland, 
Danmark, Polen og 
Sverige. Importerer 
færdiglavede gulve fra 
Malaysia. 
Køber allerede 
forarbejdet træ af en 
række grossister, der 
primært importerer træet 
fra savværker i USA, 
Østeuropa og Brasilien.  
Køber færdiglavede 
produkter af 
underleverandører i 
Danmark, Sverige, 
Indonesien og Malaysia.  
Anvendte certificerings-
ordninger 
Primært PEFC-
ordningen. Aftager en 
mindre del FSC-
certificeret træ. 
Anvender udelukkende 
FSC-ordningen.  
Anvender udelukkende 
FSC-ordningen. 
Er virksomheden Chain 
of Custody-certificeret? 
Nej, men en nedsat 
arbejdsgruppe har 
anbefalet, at 
virksomheden lader sig 
CoC-certificere efter 
PEFC-ordningen.  
Ja, efter FSC-ordningen. Ja, efter FSC-ordningen. 
Hvordan anvendes det 
certificerede træ? 
Indgår i den samlede 
produktion sammen med 
det konventionelle træ. 
Anvendes kun i de 
tilfælde, hvor en kunde 
ønsker et certificeret 
produkt.  
Gulvene fremstilles i 
certificeret træ på 
bestilling. Fire af de mest 
populære 
havemøbelserier 
fremstilles både i 
certificeret og 
konventionelt træ.  
Målsætning At anvende så meget 
certificeret træ som 
muligt og kunne mærke 
de fremstillede produkter 
efter enten PEFC eller 
FSC ordningen. 
Give kunden mulighed 
for at vælge. Øge brugen 
af certificeret træ i 
produktionen.  
Give kunden mulighed 
for at vælge, ved at 
fremstille produkter i 
certificeret såvel som 
konventionelt træ. Øge 
andelen af produkter, der 
tilbydes i certificeret træ. 
 
Figur 6.1.: I skemaet er en række af de vigtigste oplysninger fra ovenstående kapitel opsummeret. Dette med henblik på, at virksomhederne 
nemmere kan sammenlignes. 
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7. Analyse af virksomhedernes valg og strategier 
 
7.1. Indledning 
Vi har i det ovenstående kapitel præsenteret undersøgelsens tre virksomheder, og på denne 
måde givet et indblik i de konkrete forhold, der er gældende for hver enkelt virksomhed. 
Ligeledes har vi kort skitseret, hvordan de forskellige virksomheder anvender certificeret træ 
til deres produkter, samt hvilke konkrete handlinger virksomhederne har foretaget i 
forbindelse med brugen af certificeret træ.  
 
I det følgende vil vi – inspireret af stakeholdertilgangen – fortsætte af denne linje med henblik 
på at finde frem til de aktører, der har haft den væsentligste betydning for hver enkelt 
virksomheds stillingtagen og efterfølgende valg af strategi i forhold til det certificerede træ. 
Dette er ikke mindst interessant, fordi vi på denne måde afdækker, hvordan disse aktører kan 
have indflydelse på en virksomheds indsats overfor miljøet. Således vil vi til at starte med 
foretage en identifikation af disse stakeholdere og i forlængelse heraf diskutere, på hvilken 
måde og i hvilket omfang disse har haft indflydelse på de konkrete valg, der er taget på den 
enkelte virksomhed. I denne sammenhæng vil vi også se på de afhængighedsforhold, der 
eksisterer i relationerne mellem virksomhederne og deres forskellige stakeholdere. Det er dog 
vigtigt at understrege, at vi – som beskrevet i metodekapitlet – primært tager udgangspunkt i 
de stakeholdere, virksomhederne selv har tillagt betydning i denne forbindelse. Dermed ikke 
sagt, at målet med dette kapitel er at foretage en ukritisk gengivelse af virksomhedernes egne 
vurderinger. Snarere vil vi at forholde os kritiske og vurderende i forhold til de valg hver 
enkelt virksomhed har foretaget, såvel som til de årsager virksomhederne mener ligger bag.  
 
Formålet med dette kapitel er samtidig at foretage en sammenlignende analyse af, hvordan de 
tre virksomheders holdninger og handlinger adskiller sig fra hinanden. Med en 
sammenligning mener vi at kunne opnå større forståelse for den enkelte virksomheds 
handlinger, såvel som de forhold der generelt synes at have betydning for den måde, det 
certificerede træ håndteres på. Vi vil derfor, i forlængelse af den ovennævnte gennemgang af 
forholdene på de enkelte virksomheder, søge at finde frem til mulige forklaringer på 
forskellene virksomhederne imellem. Størstedelen af disse forskelligheder mener vi kan 
forklares og forstås ved at se nærmere på virksomhedernes relationer til deres eksterne 
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interessenter. Derfor vil stakeholdertilgangen ligeledes danne udgangspunkt for denne del af 
kapitlet, om end på mindre teoretisk vis, idet vægten i højere grad vil være på 
sammenligningen af virksomhederne.  
 
7.2. F. Junckers Industrier A/S 
At man på Junckers i dag benytter certificeret bæredygtigt træ i produktionen skyldes flere 
faktorer, og skal ikke mindst forstås på baggrund af en række historiske forhold. I løbet af de 
seneste årtier har måden man på Junckers forholder sig til produktionens påvirkninger af 
miljøet ændret sig væsentligt. Den ændrede holdning har i høj grad været påvirket af det 
omkringliggende samfunds stigende bekymring for miljøets tilstand. Denne bekymring har 
blandt andet givet sig udtryk i øget regulering fra myndighedernes side i løbet af 80’erne og 
90’erne, samt i stigende opmærksomhed og pres fra borgere og lokalsamfund.  
Eksempelvis har Junckers måttet forholde sig til krav fra Roskilde Amt vedrørende rensning 
af det spildevand, der tidligere blot udledtes direkte til Køge bugt. Junckers bad dog selv 
Roskilde Amt om at udbede sig en miljøredegørelse fra virksomheden, med henblik på at 
Junckers kunne opnå miljøgodkendelse. Ansøgningen var i øvrigt 4 år om at blive behandlet 
af amtet, og det var således ikke fra myndighedernes side at man på virksomheden oplevede 
det største pres (Bilag 1: 2). 
 
Borgernes kritik af forskellige forhold på Junckers lagde i langt højere grad pres på 
virksomheden, og blev derfor taget meget seriøst. Folk blev først og fremmest generet af 
lugten fra det nyopførte rensningsanlæg – der i øvrigt (som følge af de nævnte krav fra 
Roskilde Amt) var blevet bygget for at mindske udledningerne af kvælstof og fosfor til Køge 
bugt. På grund af en teknisk fejl på anlægget gav rensningsprocessen dog voldsomme 
lugtgener for naboerne, og efterhånden væltede klagerne ind på virksomheden. En 
miljøgruppe blev dannet i byen og der blev indkaldt til borgermøde, hvor direktøren for 
Junckers måtte stille sig op og forklare hvad man havde tænkt sig at gøre på virksomheden 
(Bilag 1: 2-3). Opmærksomheden rettede sig nu ikke længere blot mod lugten fra 
virksomheden, men også mod en række andre forhold så som støj og støv. Presset fra 
borgerne i lokalområdet var på denne måde en væsentlig medvirkende årsag til, at Junckers 
satte større fokus på miljøarbejdet – ikke mindst med det formål at sætte dette arbejde i 
system og skabe virksomheden et bedre miljøimage (Bilag 1: 3-4). 
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Junckers har således inden for de seneste år foretaget en række ting på miljøområdet, hvilket 
primært har haft til formål at mindske miljøpåvirkningerne og dermed give virksomheden et 
bedre image i offentligheden. Man anser hensynet til miljøet som værende af afgørende 
betydning for virksomhedens fremtidige eksistens, og miljøarbejdet handler således om at 
være på forkant med den udvikling, man mener samfundet er på vej i retning af (Bilag 1: 6). 
Virksomhedens miljøafdeling har det daglige ansvar for miljøarbejdet, såvel som for at skabe 
og vedligeholde kontakter til aktører i omgivelserne med interesse for virksomhedens 
påvirkninger af miljøet. Netop dialogen med disse aktører har tydeligvis været vigtig for 
Junckers. Således har virksomheden blandt andet været tilstede ved lokale borgermøder, 
ligesom miljøafdelingen i dag er medlem af Agenda 21-udvalget i Køge. Endvidere har 
virksomheden oprettet en såkaldt ’miljøtelefon’, hvor borgerne døgnet rundt har mulighed for 
at stille spørgsmål til miljøforholdene på Junckers – ligesom man en lørdag om året har en 
stand på torvet i Køge, hvor der ligeledes skabes kontakt til borgerne i lokalområdet (Junckers 
2003: 13). Alle disse initiativer viser i høj grad, hvordan Junckers har været nødsaget til at 
forholde sig til omgivelsernes kritik. Virksomheden forsøger således i dag at forebygge 
eventuel kritik gennem åben dialog og kontakt til vigtige aktører i disse omgivelser. Dette kan 
siges at være et udtryk for, at Junckers forsøger at ændre sit image i omgivelserne og skabe en 
større troværdighed omkring virksomhedens aktiviteter.  
 
Begrundelsen for, at Junckers begyndte at efterspørge og anvende certificeret bæredygtigt træ 
skal findes i virksomhedens generelle udvikling på miljøområdet (Bilag 2: 6). Som ovenfor 
nævnt er denne udvikling gået i retning af et større fokus på forebyggende aktiviteter, med det 
primære formål at være på forkant med udviklingen (Bilag 1: 3). Virksomheden har således 
skiftet strategi fra en defensiv og behandlende til en mere offensiv og forebyggende strategi. 
Til at starte med handlede miljøarbejdet primært om virksomhedens egne direkte påvirkninger 
af miljøet, men efterhånden er man dog også (ved hjælp af blandt andet 
livscyklusvurderinger) begyndt at se nærmere på, hvordan virksomhedens aktiviteter påvirker 
miljøet på en mere indirekte måde. Således er virksomheden også blevet opmærksom på selve 
skovdriften, og mulighederne for at påvirke leverandørerne af råtræ til at udvise en mere, for 
miljøet, hensigtsmæssig adfærd (Bilag 2: 6).  
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Man kan med andre ord sige, at behandlingen af konkrete problemer i lokalmiljøet, for 
virksomheden, har fungeret som katalysator for italesættelsen af mere globale 
problemstillinger. Herunder skal medregnes problemstillinger omkring konventionel skovdrift 
med den dertil hørende intensive udnyttelse af naturens ressourcer, samt problemstillingen 
omkring oprindelsen af især tropisk træ. Debatten om virksomheders vilje til at tage ansvar 
for deres handlinger handler ikke længere bare om, hvad der udledes fra virksomheden side. 
Det handler også om at se en sammenhæng gennem hele produktkæden, fra træets oprindelse 
og hele vejen til slutkunden. Således bredes forståelsen af den enkelte virksomheds ansvar ud, 
til også at indbefatte den generelle udvikling i en bæredygtig retning generelt. Det er altså 
ikke nok for virksomheden blot at være effektiv, den skal også handle og agere udfra de 
rammer samfundet opfatter som værende legitime (jf. afsnit 3.3.2.).  
 
Holdningsændringen på Junckers skyldes som tidligere nævnt primært den øgede kritik fra 
lokalmiljøet. Fra at man tidligere ikke opfattede denne gruppe som en trussel for 
virksomheden, indså Junckers i slutningen af 80´erne, at et dårligt miljøimage er dårlig 
reklame. Det handlede således om ikke at gøre uoprettelig skade på virksomhedens image 
gennem fortsat tilsidesættelse af omgivelsernes krav og forventninger til virksomhedens 
aktiviteter. Efter at de konkrete problemer i forhold til naboer italesattes gennem miljøgrupper 
og medier, var virksomheden tvunget til at tage stilling og ansvar, og derefter vise 
handlekraft. Det er her tydeligt, at virksomheden har iagttaget en ændring i omgivelsernes 
forventninger og krav til virksomhedens hensyntagen til miljøet. Især naboerne – som 
tidligere kun var en potentiel stakeholder – er igennem  stadigt voksende kritik blevet til en 
reel stakeholder og derved en direkte trussel for virksomheden (Bilag 1: 5). Junckers har på 
baggrund heraf vurderet det som værende nødvendigt at imødekomme disse stakeholdere 
gennem aktiv dialog, samt i det hele taget ved at anlægge en mere forebyggende strategi. Det 
er netop afgørende for en virksomheds eksistens – ifølge Freeman – at den er i stand til at 
omstille sig i forhold til eventuelle ændringer i omgivelserne (jf. afsnit 3.2.3.). 
 
Med hensyn til at rette op det dårlige image i lokalbefolkningen kunne Junckers have nøjedes 
med at behandle de konkrete sager og derved stille denne stakeholdergruppe tilfreds (Bilag 1: 
6). At de er gået skridtet videre og har opgraderet miljøarbejdet på virksomheden skyldes 
dels, at man på virksomheden har set muligheden for, i denne sammenhæng at kunne 
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imødekomme flere forskellige stakeholdere samtidigt. Hermed tænkes på 
interesseorganisationer, medier, myndigheder og eventuelle ukendte stakeholdere.  
 
Som sagt har Junckers af de historiske erfaringer lært, at det i længden kan være afgørende for 
virksomhedens eksistens at være på forkant med udviklingen og ikke mindst at forholde sig til 
omgivelsernes krav og forventninger. Denne erfaring kan forklare, hvorfor Junckers 
eksempelvis i dag er medlem af Verdensnaturfondens ’Skov 2000’. Junckers har med andre 
ord valgt at indgå i et samarbejde med en miljøorganisation, på trods af at virksomheden ikke 
har oplevet en direkte kritik eller interesse fra denne side omkring brugen af certificeret træ. 
Igen understreger dette virksomhedens fokus på at imødekomme potentielle stakeholderes 
krav og forventninger gennem en øget dialog – og på denne måde forebygge kritik.  
 
Medlemsskabet af Skov 2000 vurderes ikke umiddelbart at have givet virksomheden noget 
direkte økonomisk udbytte. Miljøchefen håber dog på, at indsatsen indirekte bidrager til, at 
flere skove bliver certificeret; hvis man som virksomhed viser, at man bakker op om 
systemerne og vil gøre en indsats for at fremme brugen af dem, så kunne det jo tænkes at 
leverandørerne også begyndte at se muligheder i at blive certificeret (Bilag 2: 15). Her går 
virksomheden altså ind i et samarbejde som ikke direkte gavner økonomisk, men som 
udtrykker ansvar for omgivelserne og som derved øger virksomhedens legitimitet (jf. afsnit 
3.3.2.). Øget legitimitet og troværdighed er vigtige begreber i virksomhedens forsøg på at 
forbedre dens image.  
 
Virksomheden mener ikke, at valget af certificeret bæredygtigt træ skyldes kundernes 
efterspørgsel efter dette produkt. Der synes ikke at være et marked for gulve af certificeret 
træ, fordi kunderne ikke er villige til at betale mere for produktet – de kan alligevel ikke se 
forskel på, om et gulv er fremstillet af certificeret eller konventionelt træ (Bilag 1: 8). 
Alligevel har kunderne spillet en væsentlig rolle for Junckers’ valg af strategi i forhold til 
brugen af certificeret træ. Opfattelsen er, at hvis virksomheden også skal eksistere på 
markedet i fremtiden, er det afgørende hele tiden at være på forkant med udviklingen. Altså 
har måden, Junckers har håndteret certificeret træ på, i høj grad været et spørgsmål om at 
forberede sig på kundernes mulige krav i fremtiden (Bilag 2: 17-18).  
 
 105
7.3. Hørning Parket Fabrik A/S 
De aktører, der har haft størst betydning for den måde, Hørning Parket har valgt at håndtere 
det certificerede træ på, er uden tvivl virksomhedens kunder. Denne opfattelse kan på den ene 
side begrundes ud fra det faktum, at direktøren selv tillægger netop kundernes ønsker og 
behov væsentlig betydning for virksomhedens valg på dette område (Bilag 3: 4 og 5). På den 
anden side underbygges dette dog yderligere ved det forhold, at virksomheden ikke selv har 
været opsøgende eller taget initiativ til at undersøge forholdene omkring certificeret 
bæredygtigt træ, før kundernes efterspørgsel har nødvendiggjort dette. Det er med andre ord 
tydeligvis interessen fra aktører i kundekredsen, der har været afgørende for virksomhedens 
ændrede strategi på området og dermed for den måde, hvorpå det certificerede træ i dag 
anvendes i produktionen.  
 
Rent konkret har virksomheden oplevet, at det certificerede træ for nogle kunder er et 
decideret kriterium for købet af virksomhedens produkter. Denne konstatering synes at være 
den afgørende årsag til, at Hørning Parket har valgt at lade sig FSC-Chain of Custody 
certificere, idet virksomheden med denne certificering har fået mulighed for at videresælge 
certificerede produkter. På trods af, at direktøren fremhæver certificeringen som et led i en 
naturlig udvikling i retning af et øget brug af miljøvenlige produkter generelt (Bilag 3: 4 og 
5), synes dette ikke at være hovedårsagen til den ændrede praksis. Det primære formål med 
certificeringen synes at være, at Hørning Parket med certificeringen er blevet i stand til at 
imødekomme endnu et muligt behov fra kundens side. Således undgår virksomheden at 
afskære sig fra et bestemt kundegrundlag (hvor det certificerede træ er et afgørende kriterie 
for indgåelsen af en handel) – og de ressourcer, disse kunder er i stand til at tilføre 
virksomheden.  
 
Hørning Parket har med andre ord oplevet et begyndende skifte i omgivelsernes krav til 
virksomheden, og har med certificeringen valgt at tilpasse sig disse ændrede krav. Da 
kunderne hører til blandt virksomhedens primære interessenter, har man (jf. afsnit 3.2.2.) i 
princippet haft mulighed for at fravælge det specifikke kundesegment, der har efterspurgt 
certificeret træ. Havde man på Hørning Parket vurderet, at det ikke kunne betale sig at 
efterkomme disse kunders krav, kunne man altså godt have valgt ikke at imødekomme disse. 
Som primære interessenter er kunderne dog samtidig af afgørende betydning for 
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virksomhedens overlevelse, og Hørning Parket har tilsyneladende vurderet det som værende 
vigtigt at forholde sig til kravene fra denne side – uanset om disse krav kun måtte komme fra 
ganske få af virksomhedens kunder.  
 
Pointen i ovenstående er, at der eksisterer en vis afhængighed mellem en virksomhed og dens 
kunder, som betyder, at begge parter har en interesse i at tilpasse sig hinandens krav og 
forventninger. Dette fordi begge parter kan have fordel af et stabilt og kontinuerligt 
samarbejde, hvor den samme virksomhed gentagne gange er leverandør til den samme kunde. 
Et sådant samarbejde reducerer nemlig den kontekstuelle usikkerhed, der ifølge stakeholder- 
såvel som ressourceafhængighedsteorien er et kendetegn for det marked, virksomheder 
opererer på. Begge parter har dog som sagt mulighed for at fravælge hinanden som 
samarbejdspartnere, og er dermed ikke tvunget til at forholde sig til hinanden (jf. afsnit 
3.2.2.). Hørning Parket har med andre ord valgt at efterkomme en kundegruppes ønsker ved at 
blive FSC-Chain og Custody-certificeret, sandsynligvis fordi virksomheden har vurderet det 
som værende i egen økonomisk interesse at gøre dette.  
 
Hørning Parket har dog uden tvivl været mere afhængig af sine kunder end omvendt. Dette 
skyldes ikke mindst den generelle økonomiske situation, markedet for trægulve har befundet 
sig i inden for de senere år. Denne situation opfattes af virksomheden som værende præget af, 
at alt for mange producenter konkurrerer om den eksisterende efterspørgsel, og at 
virksomhederne derfor generelt har svært ved at profitere på produktionen (Bilag 3: 2). 
Kunderne og deres betalingsvillighed kan i denne sammenhæng betegnes som værende en 
knap ressource, hvilket gør konkurrencen mellem virksomhederne endnu hårdere. Som 
beskrevet i afsnit 3.3. vedrørende ressourceafhængighed, forsøger en virksomhed typisk at 
gøre væsentlige aktører i omgivelserne afhængige af virksomhedens ressourcer. Dette især for 
at sikre virksomheden en fortsat tilførsel af de finansielle ressourcer, som kunderne besidder. 
Når Hørning Parket vælger at udbyde produkter af certificeret træ, kan dette således ikke bare 
opfattes som en måde, hvorpå virksomheden undgår at afskære sig fra de ressourcer, der 
måtte være forbundet med et bestemt kundesegment. Det handler sandsynligvis lige så meget 
om, at man forsøger at fastholde disse kunder og knytte dem tættere til virksomheden.  
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Hørning Parkets strategi skal dog også forstås på baggrund af det image, virksomheden 
ønsker at skabe af sig selv i samtlige af kundernes bevidsthed. Som tidligere nævnt fremstiller 
Hørning Parket sig som værende en virksomhed, der leverer unikke produkter tilpasset den 
enkelte kundes ønsker og behov. Man benytter sig i høj grad af begreber som eksempelvis 
’fleksibilitet’, ’service’ og ’individuelle løsninger’. Når Hørning Parket har valgt at lade sig 
FSC-Chain of Custody-certificere, er det med stor sandsynlighed også et spørgsmål om at 
understrege dette image overfor virksomhedens kunder, uanset om disse måtte være 
interesserede i det certificerede træ eller ej. På denne måde signalerer virksomheden til 
kunderne, at den er i stand til at imødekomme eventuelle fremtidige behov for produkter i 
certificeret træ. 
 
At Hørning Parket har fået en FSC-Chain of Custody-certificering indebærer ikke i sig selv, at 
mængden af certificeret træ i produktionen øges. Med certificeringen er det udelukkende 
virksomhedens formål, at kunne give kunderne valget mellem at få det ønskede produkt 
fremstillet i konventionelt eller certificeret træ. Således er det i sidste ende den enkelte kunde, 
der bliver den ansvarlige i forbindelse med valget af det anvendte materiale og dermed også 
for de miljømæssige konsekvenser, der er forbundet med fremstillingen af dette. Hørning 
Parket har på denne måde valgt en temmelig tilbageholdende og afventende strategi i forhold 
til brugen af certificeret træ i produktionen. Dette afspejles i øvrigt også i virksomhedens valg 
af certificeringssystem – man har tydeligvis ikke foretaget en overvejelse af indholdet og de 
miljømæssige forskelle mellem de eksisterende ordninger, og på baggrund heraf taget aktivt 
stilling til disse. I stedet har man valgt FSC-ordningen ud fra den begrundelse, at det er denne 
ordning kunderne er interesseret i og har efterspurgt (Bilag 3: 5). 
 
At man på Hørning Parket ikke har valgt en mere aktiv og offensiv strategi for brugen af 
certificeret træ i produktionen, kan endnu engang forklares ud fra de krav og forventninger, 
virksomheden er blevet mødt med fra sine omgivelser. Disse krav er som sagt kommet fra 
enkelte kunders side, og har udelukkende handlet om muligheden for at få fremstillet det 
ønskede produkt i FSC-certificeret træ. Med andre ord har disse kunder kun interesseret sig 
for de praktiske omstændigheder omkring produktionen i forbindelse med deres enkelte 
levering fra Hørning Parket – nemlig FSC-Chain of custody-certificeringen – og har dermed 
ikke haft en interesse i at stille krav om, at virksomheden skal profilere sig aktivt på nogle 
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bestemte holdninger og værdier. At dette ikke har været tilfældet kan skyldes, at Hørning 
Parkets kunder primært er interesseret i at leve op til deres stakeholderes krav og 
forventninger.  
I de tilfælde, hvor kunden sælger produktet videre til eksempelvis en detailkæde eller 
lignende, kan det have afgørende betydning hvis denne kæde (som i eksemplet med 
leverancen til England) stiller ufravigelige krav om brugen af FSC-certificeret træ. Kunden vil 
i dette tilfælde efterspørge et certificeret produkt hos Hørning Parket udelukkende ud fra den 
begrundelse, at produktet skal have en mulighed for at kunne videresælges. Dermed er det 
eneste krav kunden har interesse i at stille til Hørning Parket, et krav om at virksomheden - 
gennem en FSC-Chain of Custody-certificering - kan dokumentere, at det anvendte træ til den 
pågældende levering stammer fra FSC-certificeret skovdrift.  
 
Det samme kan siges at gælde i de tilfælde, hvor Hørning Parket leverer et produkt til et 
projektbyggeri. Her fremhæves det, at kundens begrundelse for at vælge certificeret træ til det 
pågældende projekt, primært hænger sammen med ønsket om at kunne gardere sig mod 
kritiske spørgsmål fra omverdenen (Bilag 3: 5). Med andre ord har kunden i disse tilfælde 
foretaget en vurdering af sine stakeholderes krav og forventninger, såvel som disse 
stakeholderes mulighed for at udgøre en trussel for virksomheden mod bygherrens legitimitet, 
og har på denne baggrund tilpasset sin adfærd til de givne forhold. For kunden handler det 
altså hovedsageligt om at undgå at fremstå uheldigt i offentligheden, ved ikke at overtræde de 
gældende normer for passende adfærd. Som nævnt i teoriafsnit 3.3.2. sikrer den pågældende 
virksomhed eller institution sig på denne måde opbakning fra sine omgivelser, idet dens 
handlinger opfattes som værende legitime og troværdige. Pointen er i denne sammenhæng 
igen, at disse kunder primært interesserer sig for Hørning Parkets mulighed for, at kunne 
dokumentere lovligheden og bæredygtigheden af det anvendte træ. Disse kan dermed være 
ligeglade med, om Hørning Parket i øvrigt arbejder for et øget brug af certificeret træ, eller på 
anden måde markerer en tydelig holdning i forhold til dette emne.  
 
Det skal dog nævnes, at Hørning Parket også har forholdt sig til andre stakeholdere, end kun 
virksomhedens kunder. I forbindelse med en omfattende kritik i medierne af en større, dansk 
træimportørs import af ulovligt fældet tømmer, blev Hørning Parket nemlig kontaktet af nogle 
journalister, der var interesserede i forholdene på virksomheden. På denne måde er man blevet 
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bevidst om, at det ikke kun er et par enkelte kunder, der interesserer sig for, hvordan 
virksomhedens aktiviteter påvirker miljøet på forskellig vis. Den omtalte opmærksomhed fra 
mediernes side har dog kun i begrænset omfang, ifølge virksomheden selv, haft indflydelse på 
virksomhedens adfærd og valgte strategier i forbindelse med det certificerede træ (Bilag 3: 6). 
Alligevel kan det ikke afvises, at Hørning Parket på en eller anden måde er blevet påvirket af 
den omtalte sag omkring træimportøren, såvel som den konkrete henvendelse og interesse for 
virksomhedens aktiviteter. Direktøren nævner nemlig ligeledes, at opnåelsen af en FSC-Chain 
of Custody-certificering også handler om at kunne gardere sig mod kritiske spørgsmål fra 
omverdenen (Bilag 3: 5). Hørning Parket har med andre ord erfaret, at det kan være yderst 
væsentligt at forholde sig til de krav og forventninger, der stilles fra offentlighedens side. De 
nævnte begivenheder har muligvis været med til at skabe en opfattelse af, at det ikke er 
ligegyldigt hvad man foretager sig på virksomheden, men at det tværtimod kan være vigtigt at 
forholde sig til mulige fremtidige stakeholdere og deres krav. Ikke mindst fordi dårlig 
medieomtale sandsynligvis kan påvirke især kontrakt-kundernes efterspørgsel, da disse jo 
ikke er interesseret i at blive sammenkædet med en utroværdig virksomhed.  
 
Umiddelbart kan det virke som om, at Hørning Parkets beslutning har været relativ enkel og 
ukompliceret. Direktøren fremhæver da også selv, at der ikke har været nogen skepsis blandt 
de interne stakeholdere, som har kunnet besværliggøre virksomhedens stillingtagen til det 
certificerede træ (Bilag 3: 6). Heller ikke blandt de eksterne stakeholdere synes der at have 
været modstand mod virksomhedens ændrede strategi. Dette hænger sandsynligvis sammen 
med det faktum, at Hørning Parket’s leverandører, som tidligere nævnt, ikke har haft 
problemer med at levere certificeret træ i det omfang, virksomheden har ønsket det. Således 
har det ikke været nødvendigt for virksomhedens leverandører at ændre praksis som 
konsekvens af den nye strategi på Hørning Parket. I det hele taget har der ikke, efter 
virksomhedens egen beskrivelse at dømme, været nogen modstand i virksomhedens 
omgivelser. Med andre ord betyder dette, at virksomheden ikke har været nødsaget til at tage 
hensyn til interessenter, der kunne tænkes at blive påvirket negativt af virksomhedens 
ændrede strategi – hvilket eksempelvis kunne have været virksomhedens investorer eller 
aktionærer. Hørning Parket har altså ikke behøvet at prioritere mellem forskellige 
stakeholderes interesser, hvilket stakeholderteorien ellers påpeger ofte er nødvendigt i 
forbindelse med strategiske ændringer på en virksomhed. På den ene side imødekommer 
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Hørning Parket eventuelle krav fra NGO’er og lignende, i og med virksomheden har en Chain 
of Custody-certificering. På den anden side er investeringerne i det certificerede træ så 
begrænsede, at det sandsynligvis ikke giver anledning til modstand fra eksempelvis 
virksomhedens økonomiske interessenter.  
 
7.4. Trip Trap Denmark A/S 
Forklaringen på Trip Trap’s nuværende strategi omkring brugen af certificeret træ skal findes 
i en række forskellige forhold. Først og fremmest skal vi helt tilbage til det tidspunkt i 
slutningen af 1990’erne, hvor interessegrupper og medier for alvor bragte emnet på 
dagsordenen og på denne måde skabte en bevidsthed i offentligheden, omkring de problemer 
konventionel skovdrift kan være medvirkende til, ikke mindst i tropiske områder – som 
beskrevet i kapitel 4. Debatten handlede nemlig i høj grad om det ansvar, de træforbrugende 
(og ikke mindst møbelproducerende) virksomheder måtte have i forbindelse med denne 
udvikling. Således rettede opmærksomheden sig også mod en virksomhed som Trip Trap, der 
jo i høj grad er kendt for at producere blandt andet gulve og havemøbler af tropisk træ (Bilag 
4: 2).  
 
Den omfattende interesse, der pludselig opstod omkring oprindelsen af specielt det tropiske 
træ, understreger tydeligt hvor omskiftelig og uforudsigelig en virksomheds omverden kan 
være. Dette er netop den pointe Freeman blandt andet fremhæver – at forandringer i 
omgivelserne kan give en virksomhed strategiske problemer, som kræver en ændret praksis 
og ikke mindst udviklingen af en ny strategisk ramme om virksomhedens aktiviteter (jf. 
teoriafsnit 3.2.3.). Således har også Trip Trap opfattet det som værende nødvendigt at 
forholde sig til den ændrede situation og de nye krav fra stakeholdere i omgivelserne. Dette 
fordi, at det naturligvis var vigtigt ikke at miste den troværdighed og det gode omdømme, 
virksomheden havde opbygget i sine omgivelser. Opbakningen omkring en virksomheds 
aktiviteter bunder jo ikke mindst i, at måden disse aktiviteter udføres på kan accepteres som 
værende i overensstemmelse med de krav og normer, samfundet generelt stiller til legitim 
adfærd. Omvendt kan en virksomhed risikere at miste troværdighed, hvis den ikke lever op til 
de forventninger, omverdenen har til den (jf. teoriafsnit 3.3.2). Således kan der argumenteres 
for, at Trip Trap på det givne tidspunkt var mere eller mindre tvunget til, på en eller anden 
måde at forholde sig til de ændrede betingelser. Alternativet til at tilpasse virksomhedens 
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praksis til de nye krav ville sandsynligvis have været mistet legitimitet, og dermed på sigt en 
risiko for, at efterspørgslen efter virksomhedens varer ville falde. 
 
Det er netop interesseorganisationernes mulighed for, gennem kampagner og 
medieopmærksomhed at påvirke forbrugernes efterspørgsel, der i sidste ende kan tvinge en 
virksomhed til at ændre adfærd. Virksomheden bliver altså nødt til at forholde sig til disse 
organisationer som potentielle interessenter, fordi de på den omtalte måde har mulighed for i 
et eller andet omfang at gøre interesser og krav gældende over for virksomheden. Således har 
også Trip Trap måttet tage miljøorganisationernes krav med i overvejelserne omkring 
virksomhedens fremtidige strategi. Eksempelvis er det højst sandsynligt, at Trip Trap har 
været mest offensiv i forbindelse med salget af lige netop certificerede havemøbler, idet det er 
på dette område, miljøorganisationerne har koncentreret deres opmærksomhed og indsats, i 
kampen for et øget brug af bæredygtigt træ (Bilag 4: 4).  
 
Som antydet i starten af dette afsnit kan miljøorganisationernes kampagner og mediernes 
omtale af problemerne dog ikke siges, at være den eneste årsag til den ændrede praksis på 
Trip Trap. Virksomheden har måske nok været presset til at forholde sig til kravene fra denne 
side, men har dog uden tvivl også selv haft indflydelse på, hvordan virksomheden konkret 
skulle håndtere den nye situation. Således blev også andre vigtige stakeholdere tydeligvis 
taget med i overvejelserne omkring virksomhedens fremtidige strategi på området. Specielt 
blev der naturligvis taget højde for kundens mere direkte rolle som stakeholder, ved at 
overveje dennes mulige interesse for certificerede produkter. Den helt klare vurdering på dette 
område var, at der ville være en efterspørgsel efter disse produkter på markedet – ikke mindst 
set i lyset af den omfattende omtale i medierne og den generelt stigende opmærksomhed 
omkring emnet i offentligheden. Trip Trap’s forventninger til kundernes ønsker og behov 
faldt således fint i overensstemmelse med de krav, virksomheden blev mødt med fra 
miljøorganisationer og medier. Dermed har virksomheden sandsynligvis set en mulighed for, 
at kunne imødekomme krav og ønsker fra flere stakeholdere på én gang.  
 
Da Trip Trap valgte at lægge sin strategi om, spillede forventningerne til forbrugernes 
efterspørgsel en vigtig rolle for den måde, virksomheden valgte at håndtere situationen på. 
Således faldt valget på en meget offensiv og markedsorienteret strategi, hvor målet blandt 
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andet var, at Trip Trap skulle være den første virksomhed på markedet til at tilbyde kunderne 
certificerede havemøbler. Ligeledes var det til at starte med hensigten, at samtlige af 
virksomhedens produkter med tiden skulle fremstilles af certificeret træ (Bilag 7: 2). I 
betragtning af den yderst begrænsede anvendelse af certificeret træ blandt danske 
produktionsvirksomheder på det daværende tidspunkt, var disse målsætninger udtryk for en 
meget radikal satsning fra Trip Trap’s side. Målet har uden tvivl været at vinde 
markedsandele, ved at blive kendt som den første danske virksomhed med mærkede, 
certificerede produkter i sortimentet. Strategien har med andre ord sandsynligvis gået ud på, 
at fange køberens opmærksomhed og interesse, ved at udnytte den eksisterende 
medieopmærksomhed til at lancere et meget synligt og gennemgribende koncept.  
 
Trip Trap har dog også foretaget sig andre ting i forbindelse med det certificerede træ, der 
tydeligt indikerer, at andre end kunderne har påvirket virksomheden i dens valg og 
handlinger. At Trip Trap har oplevet et pres eller en opmærksomhed fra forskellige 
miljøorganisationers side, må således siges at være en sandsynlig årsag til, at virksomheden 
tidligt er gået i dialog med Danmarks Naturfredningsforening og Verdensnaturfonden. 
Ligeledes har Trip Trap gennem en årrække været at finde blandt medlemmerne af 
Verdensnaturfondens tidligere omtalte Skov 2000-samarbejde. Trip Trap har på denne måde 
forsøgt at signalere til disse organisationer og til omverdenen i øvrigt, at virksomhedens 
engagement og interesse i sagen stikker dybere, end til blot at være et ønske om økonomisk 
gevinst.  
Samtidig har Trip Trap, med denne form for dialog og samarbejde, mulighed for på forhånd at 
sikre, at de nævnte organisationer bakker op omkring virksomhedens handlinger og strategier. 
Dette kan i høj grad siges at være udtryk for en forebyggende strategi, hvor virksomheden – 
ved løbende at sikre sig sine stakeholderes opbakning – mere eller mindre eliminerer 
kritikken fra disse aktører. Dog kræver denne strategi naturligvis også, at virksomheden i et 
eller andet omfang imødekommer de krav og forventninger, miljøorganisationerne har til 
virksomhedens aktiviteter. Således kan disse organisationer gøres til medspillere frem for 
modstandere, og på denne måde være med til at give virksomheden ressourcer i form af 
legitimitet og troværdighed i dens omgivelser.  
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Ud over dialogen og samarbejdet med forskellige miljøorganisationer skal også nævnes den 
store indsats, Trip Trap har gjort i forbindelse med at sikre lovligheden og troværdigheden af 
det anvendte træ i produktionen hos virksomhedens underleverandører. Som nævnt har Trip 
Trap i tidens løb afsat en del midler til blandt andet kontrol og udvikling af forholdene på 
specielt de sydøstasiatiske underleverandørers virksomheder. At Trip Trap på denne måde har 
gjort – og stadig gør – en aktiv indsats for at påvirke udviklingen i en bestemt retning, kan 
således også ses som et udtryk for, at virksomheden ønsker at blive opfattet som værende 
seriøs og engageret i sine aktiviteter. Også miljøorganisationerne har nemlig fokuseret meget 
på det ulovlige tømmer (Bilag 5: 10), og dette synes tydeligt at afspejle sig i Trip Trap’s 
prioriteringer.  
 
De ovennævnte handlinger over for virksomhedens leverandører, kan dog også ses som en 
forebyggende strategi fra Trip Trap’s side. Således handler det ganske givet også om at 
undgå, at der kan opstå tvivl om pålideligheden af virksomhedens markedsføring af dens 
produkter. Ikke mindst set i lyset af Trip Trap’s meget offensive og profilerede strategi på 
området, ville det uden tvivl kunne få meget omfattende konsekvenser for virksomhedens 
troværdighed og legitimitet i offentligheden, hvis de certificerede produkter blev afsløret som 
værende solgt på et falsk grundlag. Igen handler det altså om at værne om virksomhedens 
legitimitet ved at undgå negativ opmærksomhed fra miljøorganisationer og efterfølgende 
dårlig medieomtale. Således er vi tilbage ved frygten for en faldende efterspørgsel og dermed 
omsætning – en risiko, som virksomheden har været nødsaget til at forholde sig til.  
 
Alt i alt er der ingen tvivl om, at Trip Trap i forbindelse med brugen af certificeret træ har 
måttet forholde sig til forventninger og krav fra indtil flere aktører i virksomhedens 
omgivelser. Disse aktører har ikke nødvendigvis stillet eksplicitte og klare krav til 
virksomhedens handlinger, men måske blot været en uomgængelig faktor i dennes 
overvejelser. Eksempelvis har Trip Trap gennem tiden måttet foretage en vurdering af 
kundernes forventninger og behov, såvel som af deres mulige reaktioner på forskellige tiltag 
fra virksomhedens side. Denne vurdering har naturligvis taget udgangspunkt i den 
opmærksomhed, emnet har haft på den offentlige dagsorden. Dette var ikke mindst tilfældet 
på det tidspunkt, hvor Trip Trap for første gang lancerede de certificerede produkter – dette 
fordi ingen virksomheder i Danmark på daværende tidspunkt havde erfaringer med salget af 
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certificerede produkter, og ingen derfor med sikkerhed vidste, om der eksisterede en reel 
efterspørgsel efter disse. Som sagt vurderede Trip Trap, at der var et umættet behov for 
certificerede produkter på markedet, og af denne vurdering udsprang virksomhedens strategi 
om at komme helt i front på dette område.  
 
Forventningerne til kundernes interesse og deraf følgende efterspørgsel kom dog ikke til at 
holde stik. Trip Trap’s vurdering af kundernes krav og forventninger til produkter af 
certificeret træ var med andre ord skudt langt ved siden af, og virksomhedens strategi blev 
dermed lagt på et forkert grundlag (Bilag 7: 1 og 2). Dette illustrerer tydeligt den pointe i 
teoriafsnittet (afsnit 3.2.3.), der fremhæver, hvor stor usikkerhed der ligger for en virksomhed 
i at klarlægge en stakeholders uudtalte eller uklare forventninger, og i forlængelse heraf, hvor 
svært det kan være at vurdere, hvordan disse forventninger kan imødekommes på den mest 
effektfulde måde.  
 
Til trods for, at Trip Trap med tiden har erkendt kundernes begrænsede interesse for 
certificerede produkter, er virksomheden alligevel fortsat af den samme linje. Strategien 
omkring brugen af certificeret træ er med andre ord ikke lagt fuldstændigt om, som følge af 
erfaringerne med og indsigten i markedets behov, hvilket understreges af salgsdirektørens 
udtalelse: ’har man sagt A, må man også sige B’ (Bilag 7: 2). Dette kan skyldes, at det for en 
virksomhed kan være en langvarig og ikke mindst omkostningsfuld proces at bygge et 
bestemt image op i omverdenen. Trip Trap har således gennem en årrække investeret en 
mængde ressourcer på at profilere virksomheden som værende ansvarsbevidst og engageret i 
spørgsmålet om virksomhedens indirekte påvirkninger af miljøet. På denne måde har Trip 
Trap selv været med til at skabe en række forventninger blandt virksomhedens stakeholdere, 
og har dermed forpligtet sig til at leve op til disse. En virksomhed er således nødsaget til – i 
det mindste at få det til at fremstå som om – at der er en sammenhæng mellem handlinger og 
strategier, hvis den også i fremtiden ønsker at blive opfattet som en troværdig og pålidelig 
virksomhed i omverdenen. Dette kan blandt andet forklare, hvorfor Trip Trap ikke har stoppet 
salget af produkter fremstillet af certificeret træ, på trods af at det ikke kan betale sig rent 
økonomisk for virksomheden at sælge disse produkter.  
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Den nuværende strategi på Trip Trap understreger det synspunkt, at relationen mellem en 
virksomhed og dens interessenter er præget af en gensidig påvirkningsmulighed. Forstået på 
den måde, at virksomheden på én gang selv er påvirket af og må tage højde for sine 
stakeholdere i sin planlægning og strategilægning, og samtidig til en vis grad også selv har 
mulighed for at øve indflydelse på disse. Således forsøger Trip Trap aktivt at påvirke 
udviklingen i retning af en øget efterspørgsel og tror således på, at interessen for det 
certificerede træ vil blive større med tiden. Eksempelvis har man været meget opmærksomme 
på den nye offentlige indkøbspolitik, der anbefaler de offentlige indkøbere at vælge tropisk 
træ, som er både lovligt og bæredygtigt produceret. For netop at øge interessen for det 
certificerede træ fra det offentliges side, er planen at sende informationsmateriale direkte ud 
til samtlige offentlige indkøbere, såvel som til en række politikere lokalt og centralt. I alt 
regner Trip Trap med at henvende sig til omkring 1200 personer, med henblik på at skabe 
opmærksomhed omkring virksomhedens mulighed for, at levere produkter i certificeret træ. 
Det interessante i denne forbindelse er, at de offentlige institutioner ikke tidligere har været 
blandt virksomhedens kunder. Med de mange henvendelser håber man dog, at kunne øge 
kendskabet til og interessen for såvel virksomheden som de certificerede produkter, og på 
denne måde forhåbentlig skabe nye muligheder for salg af virksomhedens produkter (Bilag 7: 
1). Den nuværende strategi handler altså om, at man vil forsøge at overbevise kunderne om 
det rigtige i at købe certificerede produkter, og at man er villig til at ofre ressourcer i denne 
sammenhæng. Dette frem for at virksomheden selv ændrer sit koncept, med alle de 
omkostninger dette måtte medføre.  
 
7.5. Sammenlignende analyse 
Når vi skal sammenligne de tre virksomheder – Junckers, Hørning Parket og Trip Trap – 
falder de forskellige måder at håndtere det certificerede træ på tydeligt i øjnene. I dette afsnit 
vil vi se nærmere på hvilke faktorer, der synes at forklare forskellene mellem de strategier, de 
tre virksomheder har valgt. Formålet med sammenligningen vil som sagt være, at øge 
forståelsen for betydningen af den enkelte virksomheds relationer til aktører i omverdenen. I 
denne sammenhæng vil vi, som tidligere nævnt, fortsat være inspireret af stakeholder-
tilgangen, idet vi vil søge mulige forklaringer i virksomhedernes relationer med aktører i 
deres omgivelser.  
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7.5.1. Kunderelationens betydning 
Først og fremmest er der ingen tvivl om, at forskellene mellem karakteristika ved 
virksomhedernes primære kunder såvel som relationerne til disse, kan forklare en del af de 
forskelle, der er mellem virksomhedernes konkrete handlinger og valg. Eksempelvis er 
Hørning Parket’s kundekreds præget af store aftagere, der stiller specifikke krav i forhold til 
den enkelte leverance. På grund af den direkte relation til hver enkelt kunde har Hørning 
Parket mulighed for, at tilpasse hver ordre til den respektive aftager. Således har opnåelsen af 
en FSC-Chain of Custody-certificering været det eneste virksomheden har behøvet at foretage 
sig, i forhold til at kunne imødekomme de eksisterende og eventuelt fremtidige ønsker om 
certificerede produkter fra kundernes side. Med andre ord har Hørning Parket ikke selv 
behøvet at tage stilling til, hvorvidt og i hvilket omfang det certificerede træ skal anvendes i 
produktionen. 
 
For Junckers har situationen været ganske anderledes. Dette kan ikke mindst forklares ud fra 
det faktum, at kunderne primært er privatpersoner, der køber virksomhedens produkter 
gennem en tømmerhandel eller lignende. Kunden har dermed ingen mulighed for direkte at 
stille krav til Junckers, men må i stedet vælge mellem de produkter der tilbydes hos 
mellemhandleren. Dette betyder ligeledes, at Junckers ikke har haft mulighed for – som 
Hørning Parket – at begrænse sig til kun at levere certificerede produkter i de tilfælde, hvor 
kunden specifikt stiller krav om dette. På trods af, at begge virksomheder har haft samme 
målsætning, nemlig at forberede sig på et eventuelt fremtidigt kundekrav, har betingelserne 
altså ikke været de samme. Hvis Junckers – ligesom Hørning Parket – skal give kunden 
mulighed for at vælge et certificeret produkt, vil det kræve at disse produkter skal produceres, 
mærkes og komme i handelen. Dette fordrer en noget mere aktiv strategi end den Hørning 
Parket har lagt, fordi det ikke er muligt for Junckers blot at få en Chain of Custody-
certificering og herefter lade det endelige valg være op til kunderne. At give kunderne 
mulighed for at købe et certificeret produkt fra Junckers har da også været virksomhedens 
målsætning igennem længere tid. Som tidligere nævnt har virksomheden dog endnu ikke har 
opnået en Chain of Custody-certificering og dermed mulighed for at mærke sine produkter.  
 
Gennem Træstudierne har Trip Trap - ligesom Hørning Parket - en meget direkte kontakt til 
sine kunder. Relationen er dog ganske anderledes som følge af, at de to virksomheders kunder 
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langt fra kan sammenlignes. Trip Trap’s kunder er således, ligesom det er gældende i 
Junckers’ tilfælde, primært privatpersoner. Disse køber som oftest de produkter virksomheden 
udstiller i Træstudierne og ønsker kun i sjældne tilfælde et specialfremstillet produkt. I de få 
tilfælde hvor sidstnævnte er tilfældet, giver den direkte kunderelation dog Trip Trap mulighed 
for, nemt at kunne efterkomme sådanne specifikke ønsker. Således har Trip Trap haft 
mulighed for at anlægge den samme strategi som Hørning Parket, hvor de certificerede 
produkter kun fremstilles og leveres efter kundens ordre. Som beskrevet har Trip Trap af 
andre grunde dog valgt en mere aktiv og synlig strategi, hvor de certificerede varer produceres 
og kommer i handelen – uafhængigt af kundens efterspørgsel.  
 
At Trip Trap – modsat Junckers – nemmere har haft denne mulighed, kan ligeledes begrundes 
med virksomhedens mere direkte kunderelation. Det faktum, at Trip Trap sælger sine 
produkter gennem sine egne salgssteder, betyder nemlig, at virksomheden har større 
indflydelse på, hvilke produkter der kommer i butikken og dermed bliver solgt. Dette 
understreges i øvrigt tydeligt af den opfattelse, virksomheden selv har af sammenhængen 
mellem kundernes efterspørgsel og Trip Trap’s udbud af produkter. Således mener 
salgsdirektøren på Trip Trap ikke, at det er kundernes interesse og efterspørgsel, der er 
afgørende for mængden og omfanget af udbudte certificerede produkter. Det er i højere grad 
virksomhedens udbud, der er afgørende for, hvilke produkter kunden ender med at købe 
(Bilag 7: 1). Dette i stærk modsætning til Junckers, hvor det jo i sidste ende er byggemarkedet 
eller en anden mellemhandler, der bestemmer, hvilke varer kunderne skal have at vælge 
imellem. 
 
I forlængelse af ovenstående kan vi konkludere, at den type kunde virksomheden primært 
sælger sine produkter til, såvel som måden dette salg foregår på, i høj grad sætter en række 
betingelser for den enkelte virksomhed. Således har de tre virksomheder i udgangspunktet 
haft vidt forskellige forudsætninger for, at kunne tilbyde kunderne certificerede produkter. I 
forlængelse af ovenstående er der ingen tvivl om, at måden den enkelte virksomhed i praksis 
har håndteret det certificerede træ på, på mange måder er påvirket af de specifikke relationer, 
virksomheden har til dens kunder. I det følgende vil vi derfor se nærmere på, hvordan 
virksomhederne på forskellig vis har valgt konkret at forholde sig til deres kunder. 
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På Junckers har man på intet tidspunkt identificeret en egentlig interesse for certificerede 
produkter fra kundernes side. Opfattelsen har dog været, at udviklingen generelt går i retning 
af en øget opmærksomhed omkring, hvilke konsekvenser fremstillingen af et produkt har for 
miljøet. Således har virksomheden haft en forventning om, at kundernes efterspørgsel efter 
certificerede produkter med tiden vil være stigende. Derfor har Junckers fulgt med i 
udviklingen af de forskellige certificeringsordninger, og sprunget med på vognen så snart 
disse ordninger begyndte at omfatte europæisk skovdrift. For bedst muligt at forberede sig på 
det forventede fremtidige kundekrav, har målsætningen været at øge mængden af certificeret 
træ i produktionen mest muligt, for på denne måde at få mulighed for at mærke flest mulige 
varer. Som tidligere nævnt har Junckers dog endnu ikke kunnet mærke produkterne som 
værende af certificeret træ. Derfor har virksomheden ikke haft mulighed for at markere sig 
lige så synligt og offensivt overfor forbrugerne, som eksempelvis Trip Trap. På Junckers har 
man dog alligevel tænkt fremadrettet og vurderet, at det ikke vil være muligt at sælge et 
certificeret produkt til kunden, hvis dette er dyrere end et tilsvarende produkt fremstillet af 
konventionelt træ. Denne vurdering har medført, at Junckers i dag betaler samme pris for 
konventionelt såvel som for certificeret råtræ (Bilag 2: 9). Skulle Junckers en dag opnå en 
Chain of Custody-certificering og dermed få mulighed for at sælge produkter af certificeret 
træ, ville disse altså ikke blive dyrere for kunden. At Junckers på denne måde har kunnet 
presse sine leverandører af råtræ, kan ikke mindst forklares ud fra virksomhedens størrelse.  
 
På Trip Trap var opfattelsen af kundernes interesse for certificeret træ til at starte med langt 
mere optimistisk end på Junckers. Dette kan naturligvis skyldes, at Trip Trap tog stilling til 
emnet på et langt tidligere tidspunkt – et tidspunkt, hvor danske virksomheder havde yderst 
begrænsede erfaringer med salget af certificeret træ. Modsat Junckers forventede Trip Trap, at 
der eksisterede et umættet behov for certificerede produkter på markedet. I forlængelse af 
denne vurdering opstod målsætningen om at blive den første virksomhed på det danske 
marked med et fuldstændig certificeret sortiment. Ønsket om at vinde markedsandele ved at 
satse på et meget gennemgribende og radikalt nyt koncept, indebar for Trip Trap en meget 
offensiv og overfor kunderne synlig strategi. Når denne satsning i princippet kunne lade sig 
gøre for Trip Trap, skyldtes det naturligvis også den kendsgerning, at Trip Trap havde 
mulighed for at aftage certificeret træ til sine produkter. En mulighed Junckers eksempelvis 
ikke havde på det daværende tidspunkt, da europæisk skovdrift endnu ikke var omfattet af 
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nogen certificeringsordninger (Bilag 2: 6). Trip Trap har dog – ligesom Junckers – med tiden 
måttet erfare, at det kan være svært at skaffe tilstrækkeligt certificeret træ til at opfylde den 
opstillede målsætning. Af praktiske grunde har Trip Trap derfor måttet justere sine 
målsætninger til et ønske om, at kunne tilbyde kunderne certificerede produkter og i øvrigt 
arbejde for at øge andelen af certificeret træ i handelen. På trods af de praktiske 
begrænsninger der ligger i ikke at kunne skaffe nok certificeret træ, og på trods af at Trip Trap 
ligeledes har måttet erfare, at kundernes interesse for certificerede produkter er minimal, har 
virksomheden dog alligevel forsøgt at fastholde den offensive strategi på området. Således 
forsøger Trip Trap aktivt at påvirke kundernes efterspørgsel gennem sine Træstudier, ved 
eksempelvis at acceptere en lavere indtjening på de certificerede produkter.  
 
Hørning Parket har som den eneste af de tre virksomheder handlet i forhold til en konkret 
oplevet interesse for certificerede produkter fra kundernes side. Virksomheden har dog kun 
oplevet denne interesse i ganske få tilfælde, og har derfor ikke vurderet det som værende 
nødvendigt at foretage en gennemgribende ændring af virksomhedens koncept. Tværtimod 
har Hørning Parket kunnet imødekomme de nye krav med en forholdsvis begrænset 
foranstaltning, nemlig i form af en Chain of Custody-certificering. At Hørning Parket ikke – 
ligesom de to andre virksomheder – har ønsket at lægge en markant ny strategi i forbindelse 
med det certificerede træ, kan naturligvis skyldes flere forhold. Direktøren fremhæver dog 
selv den praktiske kendsgerning, at certificeret træ er væsentligt dyrere end konventionelt 
(Bilag 3: 9-10). Hvis Hørning Parket udelukkende skulle anvende certificeret træ til samtlige 
produkter, ville virksomheden sandsynligvis skræmme samtlige af de kunder væk, der ikke er 
villige til at betale denne merpris. Hørning Parket har med andre ord – ligesom Trip Trap – 
ikke den samme mulighed som Junckers for at købe certificeret træ til den samme pris som 
konventionelt, og dermed vil de certificerede produkter til enhver tid ende med at blive et 
dyrere valg for kunden (Bilag 3: 7) (Bilag 7: 1). At der alligevel er stor forskel på Hørning 
Parket og Trip Trap’s måde at håndtere det certificerede træ på, må altså skyldes andre 
forhold. Eksempelvis det faktum, at Hørning Parket – til forskel fra Trip Trap – i regelen først 
fremstiller sine produkter, når en kunde har afgivet en specifik ordre til virksomheden. Trip 
Trap har altså i højere grad mulighed for selv at vælge hvilke produkter, der skal i handelen, 
og har tilsyneladende også større indflydelse på, hvilke produkter kunden ender med at købe.  
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7.5.2. Andre eksterne interessenters betydning 
At en virksomhed til enhver tid må forholde sig til de krav og forventninger, kunderne har til 
dens aktiviteter, er ikke overraskende. Samtidig er det dog interessant også at sammenligne, 
hvordan andre eksterne stakeholdere har påvirket de tre virksomheder på forskellig vis og 
hvilke konsekvenser disse forskelligheder har for de valgte strategier.  
 
På Junckers har man oplevet en voldsom opmærksomhed og kritik fra medier, naboer samt 
lokale politikere. Denne interesse har dog på intet tidspunkt omhandlet virksomhedens 
indirekte påvirkninger af skovenes miljømæssige tilstand, men snarere taget udgangspunkt i 
virksomhedens indflydelse på det mere lokale miljø. De ændrede forventninger fra 
omverdenens side, har dog haft betydning for Junckers generelle opfattelse af 
nødvendigheden af at tage hensyn til miljøet, såvel som til eksterne stakeholderes interesser 
og krav. Af denne grund har man løbende fulgt med i udviklingen af certificeringsordninger 
for bæredygtig skovdrift og hele tiden forsøgt at gøre en indsats på området. Indsatsen har dog 
været præget af, at den netop ikke har været direkte påvirket af eksterne interessenters krav og 
forventninger. Således har målsætningen om at øge mængden af certificeret træ i 
produktionen mest muligt eksempelvis betydet, at Junckers har valgt både at opkøbe træ 
mærket efter FSC- såvel som PEFC-ordningen. Sidstnævnte ordning er som tidligere nævnt 
ikke anerkendt af miljøorganisationerne, idet den blandt andet kritiseres for ikke at sikre en 
tilstrækkelig bæredygtighed. Ligeledes er den af flere grunde ikke specielt kendt blandt 
forbrugerne. Når Junckers alligevel har valgt at anvende certificeret træ fra denne ordning 
viser det tydeligt, at virksomhedens valg ikke direkte er udsprunget af et pres fra 
miljøorganisationernes side eller et ønske fra kunderne.  
 
I det hele taget har Junckers’ indsats i forbindelse med brugen af certificeret træ ikke været 
specielt synlig udadtil. Dette hænger ikke mindst sammen med, at Junckers som sagt endnu 
ikke har fået en Chain of Custody-certificering. Det hænger imidlertid også sammen med det 
faktum, at formålet med indsatsen ikke har været at imødekomme kundernes eksplicitte 
ønsker og behov, men snarere at forberede sig på en mulig fremtidig efterspørgsel og i det 
hele taget at være på forkant med udviklingen.  
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Modsat Junckers har Trip Trap været konfronteret mere direkte med de miljømæssige 
problemer, virksomheden indirekte medvirker til gennem sit forbrug af tropisk træ. 
Miljøorganisationernes fokus på området og den omfattende kritik i medierne af 
virksomhedernes manglende ansvar, har som sagt påvirket Trip Trap i flere henseender. 
Således kan dette siges at være en af årsagerne til, at virksomheden indtil videre kun har 
anvendt FSC-certificeret træ til sine produkter – på trods af, at virksomheden i dag har 
mulighed for at skaffe nogle af de anvendte træsorter PEFC-certificeret.  
 
At både Trip Trap og Junckers i forskellige forbindelser har været udsat for kritik i 
offentligheden af deres manglende ansvarstagen i forhold til miljømæssige problemstillinger, 
har tydeligvis haft konsekvenser for måden at forholde sig til disse omgivelser på. Begge 
virksomheder har således tilsyneladende indset, at det ikke bare er nødvendigt at markere en 
holdning i spørgsmålet om virksomhedens direkte såvel som indirekte påvirkninger af miljøet. 
Det er mindst lige så vigtigt at forholde sig aktivt til miljøorganisationer og andre væsentlige 
interessenter i omgivelserne, hvis virksomheden vil bevare sit gode omdømme eller skabe sig 
et positivt image. Dette ses ikke mindst ved Trip Trap’s tidlige kontakter til Danmarks 
Naturfredningsforening og Verdensnaturfonden, samt det løbende samarbejde med 
sidstnævnte forening via Skov 2000-samarbejdet. Ligeledes lærte Junckers lektien, da 
virksomheden i starten af 90’erne blev udsat for stigende kritik fra lokalområdet – fra borgere, 
såvel som politikere og medier. Allerede i denne sammenhæng blev det nødvendigt at 
forholde sig aktivt til omverdenens opmærksomhed, og disse erfaringer har sandsynligvis 
været medvirkende til, at Junckers i dag samarbejder med Verdensnaturfonden gennem Skov 
2000 – på trods af, at virksomheden ikke, ligesom Trip Trap, har været udsat for 
miljøorganisationernes kritik i sagen om træets oprindelse. Begge virksomheder har således 
lært af deres erfaringer, og har i dag valgt at komme kritikken i forkøbet gennem samarbejde 
og dialog med væsentlige interessenter i omgivelserne. 
 
Modsat de to andre virksomheder har Hørning Parket hverken været udsat for ufravigelig 
kritik i forhold til virksomhedens påvirkninger af miljøet generelt3, eller mere specifikt i 
forhold til virksomhedens indirekte indflydelse på skovenes miljømæssige tilstand. Der har 
således kun været yderst begrænset interesse for virksomhedens handlinger i forbindelse med 
                                                 
3 Hørning Parket har dog i begrænset omfang oplevet klager over støj og støv fra naboerne i området.  
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det certificerede træ, blandt andre end enkelte af virksomhedens kunder. Dette er 
sandsynligvis en af de væsentligste årsager til, at Hørning Parket – modsat Junckers og Trip 
Trap – indtil videre ikke har anset det som værende nødvendigt, at forholde sig aktivt til 
miljøorganisationer eller andre mulige interessenter i omgivelserne. Af samme grund har 
Hørning Parket heller ikke haft grund til synligt at markere i offentligheden, at virksomheden 
nu kan levere FSC-certificerede produkter. Dette har kun været nødvendigt over for 
virksomhedens kunder, fordi disse er de eneste aktører, der har vist interesse for emnet. Dog 
skal det samtidig understreges, at Hørning Parket – med valget af at blive FSC-Chain of 
Custody-certificeret – ikke bare har set en mulighed for at imødekomme enkelte kunders 
ønske om produkter fremstillet af dette træ. Virksomheden har ligeledes haft med i 
overvejelserne, at man med denne certificering bedre ville kunne imødekomme fremtidige 
kritiske spørgsmål fra journalister eller andre – som man jo har oplevet at blive mødt med i et 
enkelt tilfælde.  
 
7.6. Opsummering 
Med stakeholdertilgangen er det i den ovenstående analyse blevet identificeret hvilke aktører, 
der har haft den væsentligste betydning for de valg og beslutninger, der er taget omkring 
certificeret træ på de tre undersøgte virksomheder. Ligeledes har vi – gennem en 
sammenligning af disse virksomheder – øget vores forståelse for hver enkelt virksomhed, og 
betydningen af disses relationer til omverdenen. Således har vi besvaret den første halvdel af 
vores problemstilling, som er spørgsmålet om hvilke aktører, der har betydning for den måde, 
hvorpå den enkelte trægulvsproducent håndterer certificeret bæredygtigt træ.  
 
Fælles for de undersøgte virksomheder er, at den nuværende praksis til dels handler om at 
kunne gardere sig mod kritiske spørgsmål fra omverdenen. Det er tilsyneladende vigtigt for 
alle tre virksomheder, ikke at blive udsat for negativ opmærksomhed og kritik i 
offentligheden, men snarere at kunne fremstå som værende troværdige og legitime. Af denne 
grund har virksomhederne på hver deres måde forholdt sig til de stakeholdere i deres 
omgivelser, som kunne tænkes at blive en trussel mod denne troværdighed. Dog er det 
tydeligt, at de virksomheder (Junckers og Trip Trap), som tidligere har været udsat for kritik 
fra eksempelvis medier og miljøorganisationer, lægger en mere aktiv strategi i forhold til 
disse. Dette indebærer på den ene side at undgå offentlig kritik gennem en aktiv og direkte 
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dialog med specielt miljøorganisationer, og på den anden handler det naturligvis også om i en 
eller anden udstrækning at imødekomme kravene fra disse stakeholdere.  
 
Fælles for alle tre virksomheder er samtidig, at den måde det certificerede træ i dag håndteres 
på, i høj grad udspringer af ønsket om, at være i stand til at imødekomme et eventuelt 
fremtidigt behov hos kunderne. Virksomhederne har med andre ord alle foretaget en 
vurdering af disse stakeholderes fremtidige krav og forventninger til brugen af certificeret træ, 
og tilpasset deres handlinger og strategier i forhold til dette.  
 
I forlængelse af dette kan vi konkludere, at alle tre virksomheder har taget forskellige 
stakeholderes krav og forventninger med i overvejelserne omkring håndteringen af det 
certificerede træ. Alle har således været nødsaget til at tilpasse deres strategier på området, til 
nogle ændrede betingelser i omgivelserne. Således ville Junckers næppe have lagt samme 
strategi, hvis ikke man vurderede det som værende et spørgsmål om at forberede sig på 
kundernes fremtidige krav. Også Trip Trap ville sandsynligvis have handlet anderledes, havde 
det ikke været for miljøorganisationernes omfattende mediekritik og forventningen om 
kundernes interesse for certificeret træ. Og Hørning Parket ville sandsynligvis heller ikke 
have brugt tid og ressourcer på at få en FSC-Chain of Custody-certificering, hvis ikke visse af 
kunderne havde stillet krav om dette. Det er således tydeligt at omfanget af interesse fra 
omgivelserne, har en stor betydning for virksomhedernes indsats i forbindelse med det 
certificerede træ.  
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8. Analyse af muligheder og barrierer i virksomhedernes relationer 
 
8.1. Indledning 
I første del af analysen blev det undersøgt hvilke aktører, der har været medvirkende til, at de 
tre virksomheder – Junckers, Hørning Parket og Trip Trap – har indført certificeret træ. 
Dernæst blev virksomhedernes håndtering af træet undersøgt for at få afdækket spørgsmålet 
om hvilke strategier og handlinger, der lå til grund for netop denne. Formålet med denne del 
af analysen er at gå skridtet videre, og undersøge hvor i virksomhedernes 
omverdensrelationer, der opstår muligheder og barrierer i forbindelse med en øget brug af 
certificeret bæredygtigt træ. Dette kapitel tager dog ikke udelukkende udgangspunkt i den 
empiri, der er indhentet ude på virksomhederne, men i lige så høj grad i den samlede mængde 
af empiriske oplysninger, hvor dele er indsamlet netop blandt de aktører, virksomhederne har 
relationer til.  
Som pointeret i indledningen, kan virksomheder ikke opfattes som  uafhængige aktører, og 
deres handlinger må derfor nødvendigvis forstås i sammenhæng med deres 
omverdensrelationer. I forlængelse af denne opfattelse er udgangspunktet for dette kapitel, at 
virksomhedernes beslutninger i høj grad må ses som et resultat af de forståelser og praksisser, 
der bliver til i virksomhedernes interaktion med deres omverden. De tre virksomheder er 
dagligt i kontakt med kunder og leverandører, men også med andre interessenter der ikke 
nødvendigvis er en del af forsyningskæden. Ved hjælp af teorien om ressourceafhængighed 
såvel som forsyningskædeperspektivet – og med stakeholdertilgangen som det 
grundlæggende teoretiske udgangspunkt – analyseres i dette kapitel, hvilke af de relationer 
virksomhederne indgår i, der kan virke som en barriere eller en mulighed for en øget 
anvendelse af certificeret bæredygtigt træ.  
 
De tre undersøgte virksomheder indgår i forskellige netværk, der hver især præger 
virksomhedernes håndtering af de miljømæssige problemstillinger, der er knyttet til deres 
produkt. For at virksomhederne kan opretholde deres aktiviteter, er de afhængige af en 
konstant tilførsel af ressourcer fra aktører i dette netværk. Kapitlet starter med at undersøge, 
hvordan de materielle ressourcebindinger i virksomhedernes forsyningskæde kan virke 
hæmmende eller fremmende for en øget brug af certificeret træ. Således vil vi se nærmere på 
dels den finansielle afhængighed mellem købere og sælgere i forsyningskæden, dels 
virksomhedernes afhængighed af bestemte træarter.  
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 Efter denne gennemgang følger et afsnit, der yderligere inddrager de relationer, 
virksomhederne af andre årsager danner til den øvrige omverden. Første del af dette afsnit vil 
omhandle det flow af information og kommunikation, der eksisterer i virksomhedernes 
forsyningskæder. Her vil fokus være, hvordan efterspørgsel og udbud kommunikeres i 
forsyningskæden, og således hvor der, i denne form for interaktion, eksisterer muligheder og 
barrierer for en øget brug af certificeret bæredygtigt træ. Anden del af afsnittet vil fokusere på 
de miljøforståelser, der gennem interaktionen med andre aktører opstår på en virksomhed. 
Disse opfattelser og forståelser varierer fra virksomhed til virksomhed grundet de forskellige 
relationer til aktører i og uden for forsyningskæden. Afsnittet vil således analysere, hvorledes 
informationsflow i relationerne bliver vigtige for måden, hvorpå virksomhederne tager 
beslutninger omkring brugen af det certificerede træ.  
 
Det sidste afsnit omhandler, hvordan virksomhederne opfatter roller og ansvar i deres 
relationer både i og udenfor forsyningskæden, samt hvorledes disse forhold kan medvirke til 
at skabe muligheder og barrierer for en øget brug af certificeret træ. Slutteligt vil der 
konkluderes på alle afsnittene i en opsummering.  
 
8.2. Materielle ressourcebindinger  
I og med at de tre virksomheder er forskellige når det gælder leverandør-, produktions- og 
kundeforhold, indgår de i forskellige netværk, der hver især præger måden hvorpå 
virksomhederne håndterer problemstillingen omkring de miljøproblemer, der er knyttet til 
deres produkt. Fælles for de tre virksomheder er, at de er leverandører af færdige trægulve. 
Således udgør de det led i kæden, hvor de som ’navngivere’ til det endelige produkt dels 
befinder sig tæt på brugeren af gulvet, dels befinder sig i en position, hvor de overfor 
offentligheden kommer til at stå til ansvar for konsekvenserne af gulvets oprindelse. 
 
At virksomhederne befinder sig i den del af forsyningskæden, hvor produktet er klar til brug, 
betyder, at der for Hørning Parket og Trip Trap’s vedkommende, er tale om en lang række 
relationer til forskellige underleverandører. Disse har igen relationer til andre leverandører, 
som leverer det træ, gulvproducenterne efterspørger til deres aktiviteter. Junckers skiller sig 
her ud, idet virksomheden, som beskrevet, har sit eget savværk og dermed har mulighed for at 
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opkøbe træet direkte fra skovejeren. Junckers udgør således størstedelen af leddene i 
forsyningskæden – lige fra opkøb af træet, til den endelige forarbejdning til færdige gulve.  
 
Med hensyn til én enkelt produkttype ligner Junckers’ leverandørrelationer dog de to andre 
virksomheders. Det drejer sig om merbaugulvene, som opkøbes færdige af en leverandør i 
Malaysia. Den malaysiske leverandør har en række underleverandører i form af savværker, 
der igen modtager råtræet fra forskellige skove (Bilag 2: 5-6). Der optræder altså på træets vej 
fra skov til færdigt gulv en lang række køber-sælger relationer, hvor flowet af materialer, 
informationer og finansielle transaktioner bringes i spil. For alle tre virksomheder gælder det 
således, at en lang række led i forsyningskæden nødvendigvis må involveres i en 
miljøomstilling. De mange led komplicerer og besværliggør den enkelte virksomheds 
mulighed for at øge brugen af certificeret træ, idet virksomheden bliver afhængig af 
underleverandørernes videreformidling af kravene i kæden. Dette eksemplificeres ved 
Junckers’ relation til leverandøren i Malaysia. Her har virksomheden forsøgt at overtale 
leverandøren til blandt andet at blive Chain of Custody-certificeret. Junckers er i denne 
sammenhæng dog i høj grad afhængig af, at leverandøren går videre med kravene og således 
forsøger at presse sine leverandører – savværkerne – som så igen må stille krav videre til 
skovejerne (Bilag 2: 5-6). Mulighederne for at få indført certificeret merbau er således mere 
krævende end mulighederne for at indføre eksempelvis certificeret bøgetræ, som aftages 
direkte fra skovene. Eksemplet viser, at produktkædens længde i sig selv kan udgøre en 
barriere for udbredelsen af certificeret træ – hvis virksomheden vel og mærke ønsker at 
bibeholde leverandør såvel som træart. Hvorfor netop disse to forhold kan være problematiske 
for en virksomhed at udskifte, skal vi komme tilbage til nedenfor.   
 
En virksomheds mulighed for at skabe en miljøomstilling i produktkæden afgøres dog kun 
indirekte af kædens længde, hvorimod karakteren af det konkrete afhængighedsforhold, der 
eksisterer mellem virksomhed og leverandør er af primær betydning. Således danner de 
finansielle ressourcer et flow, der bevæger sig i modsat retning af de produktionsmaterialer, 
der udveksles mellem forsyningskædens aktører (jf. afsnit 3.4.2.). Ligesom 
produktionsmaterialerne udgør en vigtig ressource for køberen, udgør de finansielle 
ressourcer en vigtig ressource for sælgeren. Dette betyder, at der i forhold til tilførslen af 
finansielle ressourcer, kan opstå et afhængighedsforhold mellem køber og sælger. 
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Afhængighedsforholdet har betydning for de muligheder, virksomheden har for at presse eller 
motivere leverandøren til at foretage miljøomstillinger. I forhold til teorien om 
ressourceafhængighed betyder denne afhængighed, at der kan opstå et magtforhold mellem 
parterne, hvor en aktør, der er afhængig af en anden, kan påvirkes i forhold til magthaverens 
ønsker. Denne påvirkning mellem køber og sælger kan både være positiv eller negativ med 
hensyn til øget brug af certificeret bæredygtigt træ, og må således undersøges i forhold til 
forsyningskædens konkrete relationer. Det er netop i denne sammenhæng at Jeremy Hall taler 
om ’Channel Power’ i forsyningskæden (jf. teoriafsnit 3.4.5.). 
 
Eksempelvis betyder Junckers’ relationer til skovejerne, at virksomheden opfatter sig selv 
som havende begrænset mulighed for at stille krav til disse. På trods af virksomhedens 
størrelse og dermed mængden af træ der efterspørges, mener Junckers altså ikke at have så 
meget at skulle have sagt over for disse. Dette begrundes med, at virksomheden ikke aftager 
det dyreste træ fra skovejerne, i modsætning til eksempelvis møbelproducenterne (Bilag 2: 5). 
Virksomheden udtrykker altså, at skovejerne får størstedelen af deres finansielle behov 
dækket af andre aftagere end netop Junckers. Dette aspekt er en begrænsende faktor for 
Junckers’ muligheder for at presse en leverandør til certificering, da Junckers ikke synes at 
være essentiel i forhold til leverandørens tilførsel af finansielle ressourcer. Fraværet af en lang 
og kompleks produktkæde gør det med andre ord ikke nødvendigvis nemmere for en 
virksomhed at presse en miljøomstilling igennem, da det er den konkrete relation og 
magtforholdet i denne, der er bestemmende for hvem der kan stille krav til hvem. Pointen er, 
at selvom Junckers’ forsyningskæde er relativ enkel, er det også nødvendigt at se på 
afhængighedsforholdet i de enkelte relationer, for at afdække mulighederne for en 
miljøomstilling. 
 
En tilsvarende afhængighed kan identificeres i relationen mellem træimportøren DLH og 
deres leverandører. Altså i relationen mellem en importør, der leverer træ til danske 
gulvproducenter, og dennes underleverandører. DLH påpeger, at muligheden for at påvirke 
deres leverandører til at miljøomstille afhænger af, hvor fast en binding virksomheden har til 
disse leverandører og i sammenhæng med dette, hvor lang tid virksomhed og leverandør har 
samarbejdet (Bilag 8: 3). DLH har en fordel i de tilfælde, hvor leverandøren opfatter dem som 
en trofast og god kunde, men samtidig er muligheden for at påvirke leverandørerne præget af, 
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at der i mange tilfælde er tale om ’sælgers marked’. Det betyder, at efterspørgslen ofte er 
større end udbuddet, hvilket mindsker DLH’s magt over for leverandøren og dermed 
muligheden for at påvirke denne. Hvis DLH fravælger en leverandør med den begrundelse, at 
dennes miljøforhold ikke lever op til virksomhedens krav, vil der således ofte stå en anden 
træhandler, der er parat til at aftage det pågældende træ fra savværket (Bilag 8: 3). Selvom 
DLH ønsker at fremme brugen af certificeret træ, og i stigende grad afskærer sig fra 
leverandører, der ikke anvender dette, findes der altså stadig et marked for konventionelt træ 
og træ af ukendt oprindelse (Bilag 8: 3). DLH udtrykker, at de ikke spiller en central rolle for 
savværkernes tilførsel af finansielle ressourcer, og derfor i mindre grad har mulighed for at 
påvirke disse savværker til miljøomlægninger. I forlængelse af dette synes savværkerne i 
mindre grad at være afhængige af DLH’s finansielle ressourcer, mens DLH på den anden side 
kan være afhængig af savværker, der udbyder meget efterspurgte træarter. Dette er 
sandsynligvis en af årsagerne til, at DLH aldrig direkte har presset en af deres leverandører til 
at gennemføre en Chain-of-Custody certificering (Bilag 8: 3), idet savværkerne så kan vælge 
at stoppe samarbejdet med DLH. 
På trods af at der generelt er tale om et marked med mange købere, er de materielle 
magtforhold mellem DLH og deres leverandører til dels sæsonbestemt. Med dette menes, at 
savværkerne – i de perioder hvor skoven fældes – ligger inde med store mængder træ som de 
er interesserede i at afsætte, mens de i perioder med eksempelvis regntid har et lille udbud. I 
perioder, hvor træet ikke kan komme ud af skoven er der således især tale om ’sælgers 
marked’ (Bilag 8: 3). 
 
Fordi der ofte er tale om en global forsyningskæde i forbindelse med handelen med træ, og 
fordi træ er et levende materiale, er der generelt tale om stærke materielle ressourcebindinger 
indenfor træbranchen (Bilag 5: 17). Det er vigtigt, at træet bliver fældet og opbevaret under de 
rigtige forhold, således at det hverken er for tørt eller vådt, når det skal bearbejdes. Ligeledes 
skal træet være af den rette kvalitet (Bilag 2: 4, 5 og 13). Det er vores umiddelbare opfattelse, 
at markedets internationale karakter gør det svært at følge træets vej fra skov til 
gulvproducent, og at træets kvalitet sjældent kan bestemmes før en levering er modtaget. Er 
der f.eks. etableret en god relation til en leverandør i Indonesien, der leverer træ i den rette 
kvalitet indenfor den aftalte tidsramme, skiftes denne leverandør ikke umiddelbart ud med en 
anden. Indenfor træbranchen eksisterer et vist afhængighedsforhold til den traditionelle 
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leverandørkæde, idet et fast og stabilt forhold skaber sikkerhed omkring leveringerne (Bilag 
5: 17). Dermed bliver en gulvproducent meget afhængig af sin allerede eksisterende 
forsyningskæde. Dette kan betyde, at den træforbrugende virksomhed er mindre villig til at 
udskifte en leverandør med en anden, der eventuelt kan tilbyde certificeret træ. I stedet kan 
man forsøge at påvirke sine nuværende leverandører, til at opbygge kapacitet til at kunne 
følge virksomhedens miljøomstilling. 
 
Junckers udtrykker eksempelvis, at de ved at importere træ fra Polen kan aftage mere 
certificeret træ, fordi mange af skovene i Polen er certificerede, men at der her ofte er tale om 
billigere sorteringer. Fordi træet fra Polen ofte er af dårligere kvalitet, kan virksomheden ikke 
bruge særlig meget af træet til deres gulvproduktion, hvorfor Junckers helst ikke aftager det 
polske træ (Bilag 2: 13). Her er altså et eksempel på, at virksomhedens kvalitetsmæssige krav 
binder Junckers til en række leverandører, der ikke nødvendigvis er certificerede – præcis 
ligesom Trip Trap, der i kraft af afhængigheden af teaktræ er bundet til leverandører, der kan 
levere denne træart. Det kan altså være forbundet med en vis usikkerhed at bryde den 
materielle ressourcetilførsel, der eksisterer mellem en gulvproducent og dennes eksisterende 
netværk af leverandører, til fordel for kontakter med nye leverandører. Dette kan med andre 
ord udgøre en generel barriere for, at træforbrugende virksomheder kan få leveret certificeret 
træ til deres produktion. 
 
En anden barriere indenfor materiel ressourcebinding er det manglende kendskab til mange – 
især tropiske – træarters egenskaber. Erfaringerne med alternative og relativt ukendte træarter 
er forholdsvist begrænsede, hvilket kan virke hæmmende for udbredelsen af disse. Samtidig 
er flere af de kendte træarter i dag i dag under pres som følge af den store efterspørgsel efter 
lige netop disse få arter (Miljøministeriet 2003: 10). At det ikke er så umiddelbart at erstatte 
én træart med en anden skyldes, at det i mange tilfælde er vigtigt at kende artens tekniske 
egenskaber. Dette kan eksempelvis være dens holdbarhed og slidstyrke, eller dens evne til at 
modstå råd og svamp (Miljøministeriet 2003: 11). Mangel på tekniske data kan med andre ord 
være en væsentlig begrænsning for brugen af certificeret træ, da de kendte træarter kun i 
begrænset omfang findes i certificeret udgave. Hvis der bliver lavet tekniske undersøgelser af 
de mere ukendte træarter og resultaterne heraf bliver videreformidlet til virksomhederne, kan 
der således opstå en mulighed for, at danske gulvproducenter kan lade certificeret træ indgå i 
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en større del af deres produktion. Netop i denne sammenhæng kunne ligge en væsentlig 
mulighed for staten i at støtte forskning og forsøg med ukendte træarter, for på denne måde at 
afdække disse arters egenskaber. Sådanne undersøgelser kunne sandsynligvis åbne op for nye 
og hidtil ukendte træarters udbredelse på markedet, hvilket uden tvivl ville understøtte en 
mere bæredygtig udnyttelse af skovene, i og med presset på bestemte træarter mindskes.  
 
Samtidig er virksomhederne dog også nødt til at være mere fleksible i forhold til at anvende 
de mere ukendte træarter. Det er med andre ord vigtigt, at virksomhederne begynder at 
efterspørge træ med bestemte tekniske egenskaber og udseende, frem for at efterspørge en 
bestemt træart (Miljøministeriet 2003A: 5). Dette kan også gøre de certificerede træarter 
billigere at anskaffe for virksomhederne, idet de populære træarter typisk er dyrere og mere 
besværlige at skaffe i certificeret udgave – grundet deres begrænsede udbredelse. De mere 
ukendte certificerede træarter kan med andre ord nemmere konkurrere prismæssigt med det 
konventionelle træ.  
 
Dette leder over til virksomhedernes afhængighed af bestemte træarter. Eksempelvis er Trip 
Trap kendt for virksomhedens produkter af teaktræ, hvilket har medført at en stor del af deres 
identitet samt indtjening hviler på anvendelsen af dette træ. Der eksisterer med andre ord en 
ressourcebinding til træarten. Mængden af oprindelige teakskove er dog kraftigt faldende, og 
især certificeret teaktræ er svært at skaffe. Hvis Trip Trap fortsat vil øge brugen af certificeret 
teak, eksisterer der en barriere, da der er tale om en knap ressource. Derfor kunne det være en 
løsning at erstatte teaktræet med en anden træart, med lignende udseende og egenskaber. Trip 
Trap har endnu ikke benyttet denne mulighed, hvilket sandsynligvis skyldes, at virksomheden 
– som Søren Ibsen udtrykker det – ’helt ned i sit værdigrundlag er gift med denne træart’ 
(Bilag 5: 22). Såfremt Trip Trap også i fremtiden vil basere sin produktion og identitet på 
teak, har de dog en interesse i, at ressourcen også fremover vil være tilgængelig. Med mindre 
Trip Trap omlægger produktionen til primært at indbefatte en anden træart, kan der, ud fra et 
ressourceafhængighedsperspektiv, synes at eksistere et incitament til at efterspørge træ fra 
ordninger, der sikrer at teaktræet fortsat er tilgængeligt på markedet.     
 
Som det fremgår af ovenstående afsnit er træbranchen generelt præget af stærke materielle 
ressourcebindinger, der er afgørende for hvorvidt danske gulvproducenter har mulighed for at 
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aftage certificeret træ. Der er således for det første tale om et afhængighedsforhold i de 
enkelte relationer mellem gulvproducenter og forsyningskædens leverandører – hvilket dels 
udspringer af råmaterialets levende struktur, dels af det finansielle afhængighedsforhold 
mellem køber og sælger. Denne afhængighed er med til at definere mulighederne for 
gulvproducenternes miljøomstilling, idet begge forhold i høj grad er med til at fastholde 
traditionelle leverandørkæder indenfor branchen. For det andet er træforbrugende 
virksomheder i dag ofte bundet af deres egen efterspørgsel efter bestemte træarter. Her er der 
især tale om efterspørgslen efter en række bestemte tropiske træarter der, i kraft af deres 
popularitet ofte er en knap ressource. Idet netop disse tropiske træarter er svære at skaffe 
certificeret, skabes der yderligere en barriere for at gulvproducenterne kan aftage mere af det 
bæredygtige træ. Netop efterspørgslen efter tropiske træarter betyder, at der for danske 
gulvproducenter er tale om en lang og kompleks forsyningskæde, hvor erfaringer omkring 
kvalitet og faste relationer bliver et vigtigt parameter. De traditionelle bindinger i 
forsyningskæden bliver yderligere styrket af markedets internationale karakter, og 
konklusionen bliver, at alternative leverandører, pga. produktkædens manglende fleksibilitet, 
har svært ved at få en plads på dette marked. I forhold til de materielle flow der eksisterer i de 
traditionelle leverandørkæder, i forhold til miljøomstillinger inden for disse kæder samt i 
forhold til oplysning om alternative udbydere af træ på markedet, bliver kommunikation og 
information mellem markedets aktører, som nævnt, vigtig. Dette vil vi derfor behandle i det 
følgende.  
 
8.3. Information og kommunikation 
Vi vil i de følgende afsnit behandle, hvordan information og kommunikation mellem en 
virksomhed og de aktører denne interagerer med, kan skabe barrierer og muligheder for 
udviklingen hen imod en øget brug af certificeret bæredygtigt træ. Således kan 
kommunikationen mellem parterne på forskellig vis være med til at begrænse udbredelsen af 
certificeret træ.  
Gennem interaktionen med omgivelserne skabes den enkelte virksomheds opfattelse af, 
hvilke muligheder der eksisterer for at anvende certificeret træ. Til at begynde med vil det 
således undersøges, hvordan en bestemt opfattelse af efterspørgslen og udbuddet af 
certificeret træ, kan påvirke de kapaciteter en virksomhed vælger at opbygge på området – 
eksempelvis i form af en Chain of Custody-certificering. Herefter vil det behandles, hvordan 
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de undersøgte virksomheder generelt forholder sig til de miljøproblemer, der er forbundet 
med konventionel skovdrift. Dette med henblik på at afdække, hvordan den enkelte 
virksomheds miljøforståelse påvirker dennes handlinger og valg i forhold til det certificerede 
træ. I denne forbindelse bliver det, i sammenhæng med projektets teori, relevant både at 
undersøge hvorvidt der hersker konsensus i produktkæden om miljøproblemets omfang, og 
samtidig fremhæve at virksomhedernes miljøforståelse også må ses i sammenhæng med 
virksomhedens øvrige omgivelser.  
 
8.3.1. Information i forsyningskæden 
Som argumenteret i teoriafsnit 3.4.3. er den information, der finder sted i en forsyningskæde 
væsentlig i forhold til virksomheders egen forståelse af deres muligheder for at miljøomstille 
– eller som i de undersøgte virksomheders tilfælde; at bruge mere certificeret træ. Information 
om kundernes efterspørgsel er eksempelvis vigtig for virksomhedernes vurdering af de 
indtjeningsmuligheder, der ligger i at udbyde certificeret træ, mens information om 
tilgængeligheden af det certificerede træ på samme måde er nødvendig, for at virksomhederne 
kan vurdere mulighederne for overhovedet at kunne forsyne en eventuel efterspørgsel efter 
produkter af dette træ. Derfor ønskes i det følgende nærmere indsigt i, hvordan 
virksomhederne får information omkring kundernes efterspørgsel, samt hvilke problemer der 
kan opstå i denne forbindelse. Herefter vendes blikket mod, hvordan virksomhederne opnår 
viden omkring udbudet af certificeret træ, samt ligeledes hvilke muligheder og barrierer der 
opstår som følge heraf.  
 
Den enkelte virksomheds viden omkring efterspørgslen efter et givent produkt, tager 
naturligvis udgangspunkt i kundens behov og præferencer. Denne viden baseres dog ikke altid 
på konkrete og udtalte ønsker fra kundens side, men oftere på virksomhedens vurdering af 
disse ønsker. Når det drejer sig om privatkunderne, er der blandt de valgte virksomheder en 
forholdsvis enslydende opfattelse af, at efterspørgslen efter det certificerede træ er begrænset 
(Bilag 2: 7)(Bilag 3: 4)(Bilag 7: 2). Den manglende efterspørgsel er naturligvis i sig selv en 
altoverskyggende barriere for en øget brug af certificerede produkter. Dog er det relevant at se 
på, hvordan informationen om privatkundernes efterspørgsel når ud til virksomhederne. Dette 
fordi en virksomheds placering i forsyningskæden kan have betydning for de muligheder, der 
eksisterer for at indhente den rette information omkring det marked, der i sidste ende leveres 
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til. Således kan der eventuelt være tale om at det er mellemhandlere, som f.eks. 
tømmerhandler der skal formidle kundens præferencer, frem for at virksomheden selv har 
direkte kontakt til denne.  
   
Trip Trap udgør forsyningskædens næstsidste led, hvilket betyder, at virksomheden gennem 
sine træstudier faktisk har direkte kontakt til forbrugeren og direkte kan mærke dennes 
efterspørgsel. Trip Trap er således ikke afhængig af en mellemhandler, for at erhverve 
information omkring hvilke produkter kunden efterspørger. For Junckers’ og Hørning Parkets 
vedkommende, hvor der ikke er direkte kontakt til slutkunden, skal informationen om 
kundernes efterspørgsel derimod gå igennem tømmerhandler, gulvlæggerfirmaer eller andre 
aktører, som udgør bindeledet mellem den endelige forbruger og virksomheden. Junckers og 
Hørning Parket er dermed afhængige af, at disse mellemhandlere kommunikerer eventuelle 
ønsker fra kundernes side videre. Ligeledes er de også afhængige af, at mellemhandleren 
viderebringer information fra virksomheden til kunden omkring det givne produkt. Som DLH 
udtrykker det, er det ikke nødvendigvis sikkert, at eksempelvis tømmerhandler har den 
nødvendige kapacitet og viden til at videreformidle information omkring certificeret træ 
(Bilag 8: 2). Dette kan netop udgøre en barriere for, at forbrugeren bliver oplyst om 
eksistensen af det bæredygtige træ, samt en barriere for at en eventuel efterspørgsel bliver 
videreformidlet til gulvproducenterne.  
Når det gælder den efterspørgsel, der eksisterer blandt virksomhedernes kontraktkunder, 
bliver sikkerheden for klar information ikke nødvendigvis større. Som beskrevet, er 
kontraktkunden en bygherre, men denne har som oftest ikke direkte kontakt til 
gulvproducenten. Kontakten varetages normalt af et gulvlæggerfirma, en entreprenør, en 
arkitekt eller af en professionel tømmerhandel. På Junckers kom det netop til udtryk, at heller 
ikke dette mellemled nødvendigvis har kapabilitet til at tackle informationer omkring 
certificeret træ (Bilag 2: 7). Dette kan i høj grad have betydning for, i hvilket omfang 
arkitekten eller entreprenøren bakker op omkring et eventuelt ønske fra en bygherre om 
brugen af certificeret træ. Således argumenterer arkitekten måske for at bibeholde en bestemt 
træart, selvom denne ikke findes certificeret – eller måske er entreprenøren ikke villig til at 
bruge en ny træart, fordi han ikke har erfaring med dennes tekniske egenskaber (Bilag 5: 19). 
Således kan den reelle efterspørgsel fra en bygherre forsvinde i det komplekse samspil 
mellem en række aktører, der alle har forskellige præferencer og samtidig mangler viden om 
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certificeret bæredygtigt træ (Bilag 5: 18)(Bilag 2: 7). I dette tilfælde, hvor bygherren ikke står 
100% fast på sit oprindelige ønske om certificeret træ, bliver gulvproducenten ikke tvunget til 
at videreformidle efterspørgslen i forsyningskæden. Tingene forbliver dermed status quo.  
Denne situation kan samtidig forværres af strukturen i den danske byggesektor. Som Søren 
Ibsen fremstiller det, er det nemlig ofte de samme 5-6 store rådgivende ingeniørvirksomheder, 
der bruges til store projektbyggerier. Disse har igen faste relationer til andre aktører indenfor 
branchen, hvilket betyder at det ofte er de samme 10-15 aktører, der står for at specificere 
hvilket træ der skal bruges. Den faste relation mellem disse aktører og deres 
underleverandører kan ikke mindst medføre, at viden omkring eksempelvis nye certificerede 
træarter udebliver (Bilag 5:19), og der bliver således ikke udviklet ny viden på området.  
  
Det ovenstående afsnit er et eksempel på de problemstillinger, Eva Heiskanen fremhæver, 
hvori det pointeres, at en virksomhed i høj grad er afhængig af produktkædens andre aktører, 
og disse aktørers incitament for at samarbejde (jf. teoriafsnit 3.4.4.). Afsnittet viser således, 
hvordan enkelte aktører kan virke som en barriere for hele kædens omstilling – enten fordi 
aktørens krav til produktets funktionalitet eller kvalitet ikke stemmer overens med en 
miljøforbedring i kæden, eller fordi kontakterne nogle steder i produktkæden er præget af 
rutiner og dermed er med til at opretholde status quo. Helt konkret er det altså vigtigt at holde 
sig for øje, at den efterspørgsel virksomhederne mærker, ikke nødvendigvis afspejler den 
egentlige efterspørgsel på det marked, de i sidste ende leverer gulve til. Hermed ikke sagt, at 
der eksisterer en markant efterspørgsel på certificeret træ, som virksomhederne bare aldrig 
mærker, men at en eventuel efterspørgsel fra en kunde kan gå tabt i den kommunikation, der 
er i forsyningskæden. 
 
Som tidligere nævnt baseres en virksomheds opfattelse af en kundes interesse for certificeret 
træ ikke nødvendigvis på konkrete og udtalte ønsker fra denne kundes side. I situationer hvor 
en virksomhed ønsker at gå foran på et område – som eksemplet med Trip Trap – vil det ofte 
være nødvendigt at foretage en mere subjektiv vurdering af markedets ønsker og behov. I 
disse tilfælde er der i mindre grad tale om, at en reel efterspørgsel går tabt i forsyningskædens 
mange led, med den konsekvens at virksomheden aldrig opfatter og efterkommer 
efterspørgslen. Snarere ser virksomheden selv en mulighed i at skabe en interesse og et 
marked for et bestemt produkt, og satser dermed på at påvirke markedets efterspørgsel. I 
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tilfældet med Trip Trap viste vurderingen af privatkundernes interesse sig som sagt at være 
for optimistisk, hvilket sandsynligvis har været en barriere for en yderligere indsats fra 
virksomhedens side i forbindelse med brugen af certificeret træ. I dag giver virksomheden 
dog udtryk for, at man opfatter den nye offentlige indkøbsvejledning som en væsentlig 
mulighed for at øge salget af certificerede produkter. Med andre ord vurderer Trip Trap, at de 
offentlige indkøbere kan være en mulig fremtidig kundegruppe og virksomheden har derfor 
planlagt at reklamere målrettet over for denne gruppe (Bilag 7: 1). 
 
Den offentlige miljøvejledning i indkøbet af tropisk træ synes altså at være en god mulighed 
for, at påvirke virksomheder til at satse på certificeret træ. Størrelsen på de offentlige indkøb 
taget i betragtning, kan en ændret efterspørgsel fra stat, amter og kommuner få omfattende 
betydning for brugen af certificeret træ i Danmark. Dette forudsætter dog, at vejledningens 
anbefalinger (at træet som minimum er lovligt fældet og så vidt muligt stammer fra 
bæredygtig skovdrift) følges af de offentlige indkøbere. En undersøgelse fra 
Verdensnaturfonden viser, at kun omkring halvdelen af indkøberne er bekendt med 
vejledningens eksistens, og at endnu færre kender indholdet af den og forventer at anvende 
den (Andersen 2004: 6). Med miljøvejledningen har Trip Trap altså opfattet en principiel 
interesse fra myndighedernes side, som ikke nødvendigvis vil resultere i en reel efterspørgsel 
fra indkøbernes side. Igen er der tale om, at det billede en virksomhed danner sig af kundernes 
interesse kan være fejlagtigt, ikke mindst på grund af mangelfuld eller ukorrekt information i 
produktkæden.  
 
Det er dog ikke kun virksomhedens opfattelse af kundernes interesse og efterspørgsel efter 
certificerede produkter, der har betydning for dennes valg og strategier. Kommunikationen i 
produktkæden omkring udbudet af det certificerede træ er på samme måde vigtig for 
virksomhedens mulighed for at miljøomstille. Dette vil vi således behandle i det følgende 
afsnit.  
 
Opfattelsen af, at der ikke eksisterer et tilstrækkeligt udbud af certificeret træ, synes at 
eksistere som en gængs holdning. Både blandt de rådgivende ingeniører og arkitekter, men 
også blandt de virksomheder, der anvender træet i deres gulvproduktion og i branchen 
generelt. De tre gulvproducenter der indgår i undersøgelsen, giver således alle udtryk for, at 
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det begrænsede udbud af certificeret træ er en barriere i forhold til en øget anvendelse af dette 
træ (Bilag 2: 10) (Bilag 3: 10)4 (www.triptrap.dk). Denne holdning deles i øvrigt af DLH 
(Bilag 8: 2) og af Verdensnaturfonden (Bilag 5: 17)5. Sammenlignet med de undersøgte 
virksomheder udtrykker DLH og Verdensnaturfonden imidlertid en mere nuanceret forståelse 
af udbudet af certificeret træ, idet begge parter giver udtryk for, at det er vigtigt at skelne 
mellem forskellige træarter. DLH påpeger således, at problemet med udbudsmængden kun er 
gældende i forhold til de tropiske træarter, men ikke når det gælder træ fra tempererede 
områder (Bilag 8: 3). I denne forbindelse mener Verdensnaturfonden dog, at det er 
nødvendigt at være endnu mere specifik omkring hvilke træarter, der er tale om. På trods af 
det begrænsede udbud af FSC-certificeret træ, er der nemlig stadig nogle skovejere i f.eks. 
Brasilien, der har svært ved at afsætte deres FSC-certificerede træ (Bilag 5: 19 og 22). 
 
Opfattelsen af certificeret træ som værende en knap ressource betyder, at der kan opstå en 
tendens, hvor gulvproducenterne ikke undersøger markedets forskellige leverandører. Ved at 
undersøge markedet nærmere kan virksomhederne måske finde ud af, at der rent faktisk 
eksisterer en enkel, eventuel udenlandsk, leverandør, der kan skaffe den ønskede træart i 
certificeret udgave (Bilag 5: 19-20). Denne tendens kan dog også være påvirket af den 
tidsfrist, virksomheder og rådgivende ingeniører begge er bundet af, når de har ansvaret for et 
byggeri (Bilag 5: 19). Hvis det tager lang tid at få leveret certificeret træ i en bestemt træart – 
der tilmed er dyrere – kan dette være årsagen til, at gulvproducentens kunder fravælger det 
certificerede træ, på trods af at det muligvis er tilgængeligt. I denne situation kan det, som 
Søren Ibsen påpeger, være at de ansvarlige for byggeriet bliver enige om, at bruge certificeret 
træ ’næste gang’. Spørgsmålet er dog, om ikke situationen denne ’næste gang’ ofte vil være 
den samme? (Bilag 5: 19). At kunden i ovenstående tilfælde ikke blot vælger at udskifte 
leverandøren, kan i øvrigt skyldes den faste relation der, som omtalt, ofte eksisterer mellem 
parterne.  
 
Formidlingen af et begrænset udbud kan således betyde, at efterspørgslen efter certificeret træ 
bliver mindre, end den ville have været, hvis de forskellige aktører havde haft en opfattelse af, 
at certificeret træ er tilgængeligt, hvis man virkelig vil have det. Når træet ikke efterspørges 
har det betydning for den ’Channel Power’, som ifølge forsyningskædeperspektivet skulle 
                                                 
4 Hørning Parket taler i denne sammenhæng om tropisk FSC-certificeret træ 
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forene efterspørgslen efter miljøforbedrende produkter med udbudet af disse (jf. teoriafsnit 
3.4.5.). Ifølge ’Channel Power’ tankegangen skulle virksomhedernes pres på leverandørerne 
forplante sig ned gennem forsyningskæden, med den effekt at de forskellige led i denne kæde 
med tiden omstiller sig i forhold til den ændrede efterspørgsel. En sådan mulighed for en øget 
brug af certificeret træ forsvinder nødvendigvis, når virksomhederne opfatter udbudet af dette 
træ som meget begrænset. I stedet for aktivt at efterspørge certificeret træ og dermed signalere 
til skovejerne, at en driftsomlægning kan betale sig økonomisk, hæmmer virksomhederne – 
med deres opfattelse af det certificerede træ som værende utilgængeligt – en miljømæssig 
fordelagtig udvikling. 
  
Som tidligere beskrevet opstår aktørernes viden og opfattelser gennem flowet af 
informationer i forsyningskæden. Kommunikation og information mellem gulvproducenter, 
kunder og leverandører af træ, bliver derfor – som påpeget – vigtig i forhold til at undersøge 
virksomhedernes muligheder og barrierer for at øge brugen af det certificerede træ. Som 
nævnt i teorikapitlet er det hele forsyningskæden, der skal implementere en miljøomstilling, 
for at den kan lykkes. Det bliver således relevant at se på forsyningskædens øvrige led – i de 
tilfælde hvor virksomheden ikke får leveret træet direkte fra skoven – herunder den 
kommunikation der foregår mellem træimportør og savværk, såvel som mellem savværk og 
skovejer.  
 
Ud fra et forsyningskædeperspektiv kan træimportører – som formidlere mellem 
gulvproducenter og savværker – være med til at præge opfattelsen af, hvilke muligheder der 
er for at aftage certificeret træ. Et eksempel på en træimportør eller en såkaldt træhandler er 
DLH, som er Danmarks største af slagsen (Bilag 8: 1). Virksomheden aftager træ fra omkring 
1000 forskellige underleverandører på verdensplan (Bilag 8: 1), og må således umiddelbart 
have en bred indsigt i, hvordan der kommunikeres omkring det certificerede træ. 
Virksomheden udtrykker eksempelvis selv at de har en indsigt i, hvilke certificerede træarter 
de kan få fat i (Bilag 8: 4). Opfattelsen af udbuddet af certificeret træ blandt de 
gulvproducenter, der aftager træ fra DLH, er derfor påvirket  af DLH’s evne til at formidle 
informationer internt mellem de forskellige lokale afdelinger der opkøber træet, og de 
personer der varetager kontakten til DLH’s kunder. 
                                                                                                                                                        
5 Verdensnaturfonden taler her om FSC-certificeret træ 
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I forhold til at formidle personlig kontakt til deres leverandører af træ, herunder især 
savværker, fremhæver DLH deres såkaldte Good Supplier Project (GSP). Dette program 
skulle efter sigende – gennem spørgeskemaer og dialog med NGO’er i lokalområderne – 
skaffe DLH information om leverandørernes miljøforhold. På denne måde mener DLH 
eksempelvis at have et godt overblik over, hvor langt savværkerne er fra at opnå Chain of 
Custody-certificering, og dermed fra at kunne aftage og videresælge det certificerede træ 
(Bilag 8: 1). Strukturen i DLH’s kommunikation med deres underleverandører viser 
tilsyneladende, at det kan lade sig gøre at indhente information om forholdene ude i skoven 
og forsøge at påvirke de første led i forsyningskæden.  
 
Samtidig kan der – som DLH selv fremhæver – opstå et problem som følge af, at der sker et 
brist i kommunikationen mellem træhandleren og de gulvproducerende virksomheder. 
Træhandleren formulerer sit udbud af træ gennem en række sælgere, der har kontakt til de 
konkrete aftagere. For at give et reelt billede af virksomhedens udbud af certificeret træ er det 
således nødvendigt, at virksomhedens sælgere er bevidste om dette udbud, og aktivt formidler 
hvis kunden har mulighed for at vælge en levering i certificeret træ (Bilag 8: 3). Hvis 
sælgerne ikke videregiver information om det certificerede træ, er de således med til at bevare 
opfattelsen af certificeret træ som noget besværligt og utilgængeligt, og en virksomhed som 
DLH vil ikke kunne mærke ønsket om mere certificeret træ, fordi træet slet ikke kommer på 
dagsordenen i interaktionen mellem virksomhed og træhandler. En af årsagerne til at sælgerne 
ikke får bragt det certificerede træ på banen kan være, som DLH påpeger det, at de ved at 
træet med sin merpris er sværere at sælge, at sælgerne har en forventning om at det bliver 
svært at levere træet indenfor en tilfredsstillende tidshorisont, eller simpelthen at sælgerne af 
rutinemæssige årsager kun får tilbudt gulvproducenterne det konventionelle træ (Bilag 8: 3). 
Disse problemer kan i øvrigt også siges at eksistere i relationen mellem de 
trægulvsproducerende virksomheder og deres kunder (tømmerhandler, arkitekter, 
entreprenører eller privatpersoner). Løsninger på disse problemer kunne være, at træhandlerne 
såvel som trægulvsproducenterne gjorde mere ud af at træne deres sælgere i at promovere de 
certificerede varer. Ligeledes kunne virksomhederne sørge for at lagerføre de certificerede 
varer, så sælgerne til enhver tid ved hvad der kan leveres og hvornår. En tredje mulighed 
ligger i, at virksomhederne accepterer en lavere fortjeneste på de certificerede produkter, for 
på denne måde at gøre dem nemmere at sælge – eller at virksomhederne helt udligner 
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prisforskellen mellem de certificerede og de konventionelle produkter, ved at sprede de ekstra 
omkostninger over hele virksomhedens sortiment. 
 
Junckers aftager, som beskrevet, råtræet til produktionen direkte fra skovejeren og 
kommunikerer således primært med denne. I dette tilfælde er det altså indholdet af denne 
interaktion, der kan være med til at præge gulvproducentens opfattelse af hvorvidt det 
certificerede træ er tilgængeligt på markedet. Således eksisterer der på Junckers en opfattelse 
af, at det generelt ikke er muligt at skaffe tilstrækkelige mængder certificeret træ til at dække 
virksomhedens behov (Junckers 2002: 12). Dette kan tages som et udtryk for, at 
virksomheden opfatter det certificerede træ som værende en begrænset ressource.  
 
Pointen i det ovenstående er ikke, at der eksisterer uanede mængder af certificeret træ, ej 
heller at virksomhederne ikke har ret, når de betegner certificeret træ som værende en knap 
ressource. Det vigtige er derimod, at en konstant formidling af denne opfattelse kan komme til 
at virke som en barriere for, at der i fremtiden udbydes mere træ, såvel som for at 
gulvproducenter i højere grad undersøger markedet for alternative leverandører, der eventuelt 
udbyder certificeret træ. Hvis det budskab der formidles frem i kæden er, at der ikke 
eksisterer særlig meget certificeret træ – eller hvis det certificerede træ slet ikke kommer 
dagsordenen blandt de forskellige led i forsyningskæden – er der meget stor sandsynlighed 
for, at heller ikke kunderne bliver opmærksomme på et certificeret alternativ til det produkt, 
de efterspørger. Den anden vej rundt bevirker dette, at virksomhederne ikke mærker en 
efterspørgsel fra kundernes side, hvilket forplanter sig bagud i kæden og fjerner skovejerens 
incitament til at omlægge produktionen. Som DLH påpeger, kommer problemet til at bide sig 
selv i halen (Bilag 8: 2), hvormed der opstår endnu en barriere for, at der i fremtiden kan 
bruges mere certificeret træ i den danske trægulvsproduktion. 
 
8.3.2. Virksomhedernes miljøforståelse 
I det ovenstående blev det beskrevet, hvordan den information omkring udbud og 
efterspørgsel, der flyder mellem aktørerne i forsyningskæden, får betydning for aktørernes 
forståelser og således også for deres handlinger. Heiskanen argumenterer samtidig mere 
grundlæggende for, at virksomheders forståelse af de miljøproblemer, der er relateret til deres 
produkt, har betydning for muligheden for at miljøomstille. Dette skyldes at virksomhedens 
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egen miljøforståelse har betydning for, hvordan de miljøproblemer der er knyttet til produktet 
prioriteres, og ligeledes for virksomhedens miljøfaglige formidling til andre aktører – både 
indenfor og udenfor forsyningskæden. Dermed har ikke blot opfattelsen af udbud og 
efterspørgsel betydning for virksomhedernes handlinger i forbindelse med det certificerede 
træ – opfattelsen af de miljøproblemer, der er relateret til konventionel skovdrift har i lige høj 
grad betydning for de valg og handlinger, den enkelte virksomhed foretager. En indsigt i 
virksomhedernes miljøforståelser – og hvordan disse skabes i interaktion med aktører i 
omverdenen – vil således øge vores forståelse for deres efterspørgsel, og dermed også for de 
muligheder og barrierer, der måtte eksistere for en øget brug af certificeret træ. Således bliver 
det relevant at berøre den information vedrørende miljømæssige problemer ved skovdrift, der 
flyder mellem aktørerne i forsyningskæden.  
 
Trip Trap har eksempelvis svært ved at se, hvilke miljømæssige fordele der eksisterer ved 
certificeret frem for konventionel plantagedrift. Opfattelsen er, at omkostningerne ved at 
certificere plantager ofte kun gør træet dyrere, men sjældent medfører egentlig 
miljøforbedringer (Bilag 4: 3). Denne opfattelse kan være en af grundene til, at Trip Trap i 
dag tydeligvis prioriterer indsatsen over for illegal skovdrift højere end indsatsen i forhold til 
det certificerede træ. Virksomheden mener således, at indsatsen mod illegal skovdrift er langt 
mere virkningsfuld i og med, at man i højere grad mener at kunne gøre en forskel på dette 
område (Bilag 7: 2). Samtidig er opfattelsen, at netop illegal og ukontrolleret skovdrift er en 
af de største trusler mod de tropisk skove i dag (www.triptrap.dk).  
 
Junckers’ holdning til skandinavisk skovbrug er, at dette bliver drevet ud fra nogle 
retningslinjer, der generelt kan betegnes som værende bæredygtige. Opfattelsen er, at det 
miljømæssigt set går i den rigtige retning – ikke mindst fordi der samlet set bliver mere skov. 
Hvorvidt denne udvikling samtidig medfører et kvalitativt bedre miljø, finder man dog 
sværere at vurdere. Holdningen er dog, at problemerne er mindre ved skandinavisk end ved 
tropisk skovdrift, idet den skandinaviske drift i vidt omfang bliver reguleret og kontrolleret af 
myndighederne i de forskellige lande. Gennem de direkte kontakter til skovejerne har man 
ligeledes en opfattelse af, at disse i høj grad har en interesse i at tage hensyn til naturen og 
tænke på næste generation. Dette i modsætning til den tropiske skovdrift, hvor det højere grad 
er kortsigtede, kapitalistiske interesser der styrer udviklingen (Bilag 2: 13-14). Således 
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eksisterer der på Junckers – ligesom på Trip Trap – en holdning om, at det vigtigste i 
virkeligheden er at der er styr på skovdriften. At man med andre ord kan stole på, at driften 
bliver reguleret og kontrolleret på en pålidelig måde.  
 
På Hørning Parket vurderes det, at miljøproblemet i Skandinavien er til at overse, og at 
skandinavisk skovdrift generelt er meget kontrolleret og drevet med god samvittighed. Man 
undrer sig således over, at efterspørgslen efter certificerede produkter fra virksomheden har 
været størst i forbindelse med produkter af skandinavisk fyrretræ (Bilag 3: 7). Opfattelsen er 
tydeligvis, at det ikke er i disse lande, at de største problemer eksisterer.  
 
Virksomhedernes forståelser af, hvilke miljømæssige konsekvenser der eksisterer i 
forbindelse med  konventionel skovdrift, står i kontrast til Verdensnaturfondens opfattelse af 
samme emne. På trods af at der i Skandinavien sker en tilvækst af skov, finder 
Verdensnaturfonden det således i høj grad problematisk, at intensive dyrkningsformer ikke 
efterlader tilstrækkeligt rum til et mangfoldigt dyre- og planteliv. Det er med andre ord 
problematikker omkring skovenes biodiversitet, der bliver lagt vægt på fra 
miljøorganisationens side (Bilag 5: 1-6) – et emne ingen af virksomhederne fokuserer på. Der 
kan således spores divergerende miljøforståelser mellem de undersøgte virksomheder og 
Verdensnaturfonden. Forskellen består primært i, at sidstnævnte i høj grad opfatter intensiv 
skovdrift og den deraf følgende forringelse af biodiversiteten som et problem – også i 
forbindelse med skandinavisk og Nord-europæisk skovdrift – mens virksomhederne i højere 
grad fokuserer på problemerne med manglende kontrol og illegal hugst af tropisk træ. 
Verdensnaturfonden udtrykker med andre ord en mere nuanceret forståelse af forholdene ved 
skovdrift – en forståelse, der i højere grad end virksomhederne, vægter naturens kvalitet og 
værdi.  
 
Det interessante i forbindelse med dette projekt er dog ikke, at der eksisterer divergerende 
holdninger til problemerne omkring konventionel skovdrift. Det væsentlige er i højere grad, 
hvorvidt den enkelte virksomheds opfattelse af problemerne, udgør en begrænsende faktor for 
en øget brug at certificeret træ. Når en virksomhed udtrykker manglende forståelse for 
nødvendigheden af at certificere eksempelvis skandinavisk skov, kan dette med andre ord 
tænkes at have indflydelse på virksomhedens brug af certificeret træ fra dette geografiske 
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område. Om dette er tilfældet for Trip Trap vides ikke, men virksomhedens indsats har i hvert 
fald tydeligvis koncentreret sig om det tropiske træ. Ligeledes kan det tænkes, at Junckers’ 
indstilling til skandinavisk skovdrift har indflydelse på, i hvilket omfang virksomheden 
forsøger at presse skovejerne, såvel som hvilke krav man vælger at stille til disse. 
Eksempelvis har Junckers som den eneste af de tre virksomheder valgt at støtte PEFC-
ordningen, der som sagt er mindre restriktiv og krævende for skovejerne end FSC-ordningen.  
 
Som tidligere nævnt er der ikke blot tale om, at en virksomheds viden opstår i interaktionen 
med andre aktører – den enkelte virksomheds opfattelser præger omvendt også den 
kommunikation og information, der flyder mellem køber og sælger. Dette betyder i den 
konkrete situation, at en virksomheds miljøforståelse kan influere på køberens valg og 
præferencer. En gulvproducents holdning til certificeret skandinavisk skovdrift kan med andre 
ord tænkes at have betydning for, i hvilket omfang der reklameres for produkter af dette træ 
over for kunderne. Ydermere kan der opstå en barriere for en øget efterspørgsel efter 
certificeret træ som resultat af, at kunden ændrer sin eventuelle præference for certificeret 
skandinavisk træ, som resultat af den måde virksomheden forstår og italesætter 
miljøproblemer omkring skandinavisk skovdrift. 
Hørning Parket har som sagt mærket efterspørgslen efter certificeret træ stærkest fra en 
engelsk kunde, som ønskede et bestemt produkt fremstillet af certificeret skandinavisk 
fyrretræ. Dette er et eksempel på, hvordan en kundes præferencer ikke stemmer overens med 
den miljøforståelse, virksomheden repræsenterer. I situationen tilpassede Hørning Parket sig 
dog kundens ønsker, hvorfor den modstridende miljøopfattelse ikke fik betydning for 
efterspørgslen. På trods af at Heiskanen påpeger at en miljømæssig konsensus i produktkæden 
øger muligheden for en miljøomstilling (Heiskanen 1998: 20) er der altså her tale om en 
situation hvor ’Channel Power’ i form af et finansielt flow er styrende for gulvproducentens 
brug af certificeret træ. 
  
Ifølge projektets opfattelse af legitimitet, forsøger en virksomhed at tilpasse sig de holdninger 
der eksisterer i samfundet omkring, hvad der er acceptabel og uacceptabel miljømæssig 
adfærd (jf. teoriafsnit 3.2.2.). Således kan en virksomheds opfattelse af et miljøproblem i høj 
grad forklares ud fra den forståelse, der hersker på samfundsniveau – men vil naturligvis til 
enhver tid afhænge af den enkelte virksomheds individuelle fortolkning af de 
 143
samfundsmæssige normer på dette område. På baggrund af de forskellige relationer 
virksomhederne indgår i skabes forskellige opfattelser af, hvad legitim adfærd indebærer for 
virksomheden. Disse opfattelser kan i høj grad siges at være påvirket af blandt andet 
interesseorganisationers fremstilling af problemerne. Miljøorganisationer som eksempelvis 
Verdensnaturfonden har kun i yderst begrænset omfang, overfor offentligheden, fokuseret på 
de problemer, der eksisterer i forbindelse med skandinavisk skovdrift. Derimod har 
problemerne omkring den tropiske skovdrift i langt højere grad været fremhævet i medierne 
(Bilag 5: 10-11). Det kan med andre ord også siges at være disse organisationers ansvar, at 
der generelt eksisterer en holdning til skandinavisk skovdrift som værende uproblematisk 
miljømæssigt set.  
Verdensnaturfonden har i deres hidtidige arbejde haft en strategi, som går på primært at rette 
miljøinformation til forbrugeren omkring miljøeffekterne ved tropisk skovbrug. Dette ud fra 
en forståelse af, at miljøinformation og miljøforståelse er udslagsgivende for købernes 
interesse for miljøvenlige produkter (Bilag 5: 10 og 12). Strategien er med andre ord, at 
forbrugeren – ved hjælp af oplysning og information – skal ændre præferencer til fordel for 
det certificerede træ, og at dette igen skal påvirke virksomhedernes prioriteringer. En 
væsentlig mulighed ligger derfor i at Verdensnaturfonden – såvel som andre 
miljøorganisationer – formidler en information, som også fremhæver nogle væsentlige 
miljøeffekter ved netop skandinavisk skovbrug. Dermed kan der skabes en bevidsthed blandt 
forbrugere og virksomheder om, at det ikke kun er tropisk skovdrift, der kan være forbundet 
med en række miljømæssige problemer, men at intensiv skovdrift i det hele taget forringer 
skovenes diversitet.  
 
Muligheden for, at Verdensnaturfonden informerer en række virksomheder om disse 
problemer, eksisterer allerede i form af netværket Skov 2000. Gennem dette samarbejde er der 
med andre ord mulighed for at skabe en forståelse blandt virksomhederne af, at også brugen 
af certificeret træ fra tempereret skovdrift har sin væsentlighed. I det hele taget kan Skov 2000 
siges at være medvirkende til at skabe en bestemt miljøforståelse på de involverede 
virksomheder. Eksempelvis forsøger Verdensnaturfonden gennem dette forum at få 
virksomhederne til at overveje de miljømæssige konsekvenser af at certificere en skov, og i 
forlængelse heraf tage stilling til de forskellige certificeringsordninger (Bilag 5: 16). 
Ligeledes har organisationen mulighed for at kommunikere viden om hvor og i hvilket 
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omfang det certificerede træ er tilgængeligt, og på denne måde være med til at ændre 
virksomhedernes opfattelse af dette træs begrænsede udbredelse (Bilag 5: 17).  
Relationen mellem virksomhederne og Skov 2000 er således et eksempel på en relation, hvor 
der opstår muligheder for en øget brug af certificeret træ. 
 
8.4. Virksomhedernes opfattelse af deres rolle, ansvar og muligheder 
Det er gennem arbejdet med nærværende problemstilling blevet klart, at danske 
gulvproducenter er nødt til at inddrage en lang række aktører i deres omverden, hvis de ønsker 
at øge brugen af træ fra certificerede skove. Således har vi i de ovenstående afsnit berørt, 
hvordan den information og kommunikation som nødvendigvis flyder mellem de forskellige 
led i produktkæden, og mellem virksomheden og andre eksterne aktører, er vigtig i forhold til 
virksomhedens beslutninger omkring det certificerede træ. Virksomhedens relationer til 
forskellige aktører i omverdenen har dog også en mere indirekte betydning for de handlinger 
og valg, der foretages i forbindelse med det certificerede træ. Gennem interaktionen med disse 
aktører skabes nemlig en opfattelse af den rolle og det ansvar, pågældende virksomhed har på 
dette område, og ifølge Eva Heiskanen påvirker de enkelte virksomheders opfattelse af deres 
rolle, ansvar og formåen, i høj grad betingelserne for miljøomstilling indenfor en given 
produktkæde. Dette fordi virksomhedens opfattelse netop er med til at præge indholdet af de 
relationer virksomheden indgår i. Således har virksomhedernes opfattelse af deres egen såvel 
som andre aktørers roller og ansvar eksempelvis betydning for, hvordan og i hvilket omfang 
der stilles krav til andre aktører i produktkæden.  
 
Vi tager i dette afsnit udgangspunkt i Heiskanen 1998 og analyserer, ved hjælp af vores 
samlede empiriske materiale, hvordan projektets udvalgte virksomheder selv opfatter deres 
rolle, ansvar og kapabilitet i forhold til brugen af det certificerede træ. Afsnittet er bygget op 
på den måde, at vi til at starte med vil se nærmere på gulvproducenternes opfattelse af, hvilke 
muligheder de har for at udbrede kendskabet til og øge interessen for certificerede produkter 
blandt kunderne. Med andre ord hvordan virksomhederne opfatter det ansvar og de roller, de 
selv og andre aktører har i forbindelse med at øge efterspørgslen efter certificeret træ. Herefter 
vil vi undersøge, hvordan virksomhederne opfatter deres ansvar og rolle i forhold til at øge 
udbuddet dette træ – om de for eksempel ser sig selv som værende i stand til at påvirke 
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leverandørernes adfærd. Til sidst vil vi se på, hvordan disse opfattelser samlet set kan tænkes 
at skabe muligheder og barrierer for en øget brug af certificeret træ.  
 
Hørning Parket mener, at de er ’helt i efterspørgslens vold’, når det drejer sig om brugen af 
det certificerede træ. Holdningen er, at virksomhedens mulighed for at påvirke efterspørgslen 
efter FSC-certificeret træ er ’lig nul’. Dette forklares først og fremmest med, at virksomheden 
er underleverandør til andre industrier. I og med at det er næste led i forsyningskæden, som 
har kontakten med den endelige forbruger, må det ifølge Hørning Parket være op til dette led, 
at markedsføre og promovere det certificerede træ (Bilag 3: 8). Ligeledes er opfattelsen, at 
slutkunden i høj grad har et ansvar i forbindelse med brugen af certificeret træ, idet denne skal 
være parat til at betale merprisen for træet (Bilag 3: 11). 
Hørning Parket opfatter dog ikke sig selv som værende uden ansvar for udviklingen i retning 
af en øget brug af certificeret træ. Opfattelsen er, at det er virksomhedens ansvar at give 
kunderne muligheden for at vælge, således at det endelige valg er op til denne og ikke på 
forhånd afgøres af virksomheden. I forlængelse af dette fremgår Hørning Parkets holdning til 
det certificerede træ som værende et spørgsmål om, at bæredygtigt træ principielt er en god 
ting, som man gerne vil fremme brugen af, men at det er kundernes efterspørgsel, der i sidste 
ende skal trække læsset (Bilag 3: 4 og 10). Derfor skal virksomheden forholde sig neutralt og 
lade den endelige afgørelse være op til den enkelte kunde.  
 
Også på Junckers understreges det, at det i sidste ende må være forbrugeren der afgør om 
virksomheden skal producere certificerede gulve – for hvis ikke forbrugeren vil have et 
mærket gulv, hvorfor skulle virksomheden så lave det? (Bilag 2: 17). At Junckers endnu kun 
har oplevet en meget begrænset interesse fra kundernes side, har dog ikke afholdt 
virksomheden fra at efterspørge og anvende certificeret træ i produktionen. Muligheden for at 
påvirke lige netop virksomhedens kunder har imidlertid haft sine praktiske begrænsninger, i 
og med Junckers ikke har kunnet markedsføre sine produkter som værende produceret af 
bæredygtigt træ. Virksomheden har dog på indirekte vis støttet markedsføringen af FSC-
ordningen, gennem sit medlemskab af Verdensnaturfondens Skov 2000-samarbejde.  
 
Trip Trap har i langt større grad end de to andre virksomheder forsøgt at markedsføre sine 
mærkede produkter over for kunderne, og ser i det hele taget sig selv i rollen som frontløber i 
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forbindelse med det certificerede træ. Gennem sin meget aktive og synlige strategi har Trip 
Trap ikke bare gjort de certificerede produkter til et tilbud for kunden, men har også markeret 
en tydelig holdning til fordel for disse produkter. For Trip Trap har satsningen på certificeret 
træ været et spørgsmål om at skabe og promovere en holdning til certificeret træ, og denne 
holdning understreges ikke mindst af, at virksomheden – på trods af den begrænsede interesse 
fra kundernes side – har stået ved sin strategi (Bilag 7: 2). Samtidig har Trip Trap, i 
modsætning til såvel Hørning Parket som Junckers, haft en opfattelse af, at det er muligt at 
påvirke kunderne til at ændre adfærd. Som tidligere nævnt er opfattelsen, at kundernes 
efterspørgsel i høj grad afhænger af hvad der udbydes i Træstudierne – og at virksomheden 
således har mulighed for aktivt at påvirke salget af certificerede produkter. Samtidig er målet 
at forsøge at skabe en helt ny kundegruppe, ved at reklamere for virksomhedens certificerede 
produkter over for samtlige offentlige indkøbere (Bilag 7: 1).  
 
Ifølge Søren Ibsen fra Verdensnaturfonden kan forskellene mellem virksomhedernes 
opfattelse af deres egen rolle og ansvar, være en afspejling af hvor virksomheden befinder sig 
i forsyningskæden. Jo tættere en virksomhed er på forbrugeren, jo større er ønsket om at vise 
ansvarlighed – eller såkaldt Social Corporate Responsibility – mens virksomheder, der 
opererer langt fra forbrugeren i højere grad bare vil sørge for ’at komme ind dér, hvor det ikke 
er ubehageligt længere’(Bilag 5: 14). Dette kan være med til at forklare, hvorfor Trip Trap har 
satset på at skabe et meget synligt og progressivt image blandt forbrugerne, mens det for 
Hørning Parket ikke på samme måde har været vigtigt at forholde sig til sit image i 
offentligheden som helhed. Ligesom Trip Trap opererer også Junckers tæt på den endelige 
forbruger, og har derfor ligeledes haft et ønske om at vise sin ansvarlighed over for den 
enkelte kunde. Eksempelvis har Junckers været optaget af at få sine produkter mærket, for på 
denne måde at kunne synliggøre sin indsats over for forbrugerne (Bilag 2: 9).  
 
I forlængelse af ovenstående er det tydeligt, at virksomhederne har forskellige opfattelser af, 
hvilke muligheder og hvilket ansvar de har for at øge kundernes efterspørgsel efter 
certificerede produkter. Af det følgende vil det fremgå, at virksomhederne ligeledes har vidt 
forskellige holdninger til, i hvilket omfang de har mulighed for at påvirke det samlede udbud 
af certificeret træ – herunder ikke mindst muligheden for at påvirke leverandørerne.  
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Hørning Parket mener eksempelvis, at det primært er miljøorganisationernes ansvar at arbejde 
for et øget udbud af certificeret træ. At der i dag kun er et begrænset udbud af FSC-certificeret 
træ opfattes således i høj grad som værende en konsekvens af, at disse organisationer primært 
har markedsført certificeringssystemet blandt forbrugerne i salgslandene, frem for blandt 
skovejerne i forsyningslandene (Bilag 3: 10). Ligeledes er opfattelsen, at 
miljøorganisationerne generelt er for dårlige til at informere virksomhederne om hvad der 
sker på området – på Hørning Parket mener man med andre ord, at det især må være disse 
organisationers ansvar at udbrede kendskabet til ordningerne, såvel som de problemer der 
eksisterer i forbindelse med konventionel skovdrift. Dette understreges også ved, at 
virksomheden ikke selv mener at have brugt særlig meget tid på at undersøge emnet (Bilag 3: 
12-13).  
 
Hørning Parket har ikke selv forsøgt at påvirke sine leverandører til at gøre en større indsats i 
forbindelse med det certificerede træ. Dette skyldes i høj grad, at der ikke har været problemer 
med at få leveret træet i det omfang, det har været ønsket fra virksomhedens side. Hørning 
Parket har således en opfattelse af at deres leverandører kan levere de produkter 
virksomheden efterspørger, og at leverandørerne ligeledes har styr på oprindelsen og 
lovligheden af det træ de leverer til denne  (Bilag 3: 3 og 6). 
 
Modsat Hørning Parket har Junckers i højere grad forsøgt at påvirke virksomhedens 
leverandører til at miljøomstille. I kraft af kontakten til skovejerne har Junckers i princippet 
bedre muligheder for, at øve direkte indflydelse på skovejernes holdninger til certificering, 
end tilfældet havde været hvis virksomhedens forsyningskæde havde været lang og kompleks. 
Junckers’ placering i forsyningskæden giver således virksomheden en anderledes mulighed 
for at få indflydelse på mængden af certificeret træ, hvilket kan være årsagen til at Junckers 
tilsyneladende ser det som sin opgave at forsøge at påvirke leverandørerne i denne retning. 
Dette gør man som tidligere nævnt ved at sende spørgeskemaer ud til samtlige 
primærleverandører, og på baggrund heraf kategorisere disse som enten godkendte eller ikke 
godkendte. Vurderingen er, at det generelt set virker som om, at leverandørerne med tiden 
ændrer holdning og adfærd – og dette gælder også skovejerne (Bilag 2: 5). Denne ændring i 
adfærd og holdninger opfattes dog også som værende en konsekvens af, at andre kunder 
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muligvis på samme måde er begyndt at spørge ind til forholdene hos leverandørerne (Bilag 2: 
12).  
Paradoksalt nok er den generelle opfattelse på Junckers dog som sagt, at virksomheden ikke 
har de store muligheder for at påvirke skovejerne. Alt i alt må det konkluderes, at Junckers – 
til trods for opfattelsen af, at muligheden for at påvirke skovejerne er forholdsvis ringe – 
alligevel opfatter det som værende vigtigt at gøre en indsats på området. Således opfattes blot 
dét, at virksomheden bliver Chain of Custody-certificeret, som værende vigtigt i forhold til at 
sende et signal til leverandørerne om at man tager emnet alvorligt. Opfattelsen er, at det kan 
tænkes at have en vis afsmittende effekt, hvis virksomheden gennem sine handlinger bakker 
op omkring, og aktivt giver sine holdninger til kende i forhold til det certificerede træ (Bilag 
2: 15). Junckers mener med andre ord, at det er vigtigt at gå foran og tage initiativ – i stedet 
for passivt at konstatere, at der ikke er nok certificeret træ på markedet. Opfattelsen er 
således, at også Junckers har et ansvar for udbredelsen af certificeret træ. Dette ansvar mener 
virksomheden at have påtaget sig ved på den ene side at forsøge at påvirke sine leverandører 
direkte, på den anden side ved at deltage aktivt i udarbejdelsen af kriterierne for PEFC-
ordningen i Danmark (Bilag 2: 15).  
 
I modsætning til de to andre virksomheder har Trip Trap på afgørende vis haft indflydelse på 
sine underleverandørers efterspørgsel og brug af certificeret træ. For Trip Trap har det dog i 
mindre grad handlet om at presse eller ’overtale’ underleverandørerne, men snarere om at 
stille egentlige krav til disse. At Trip Trap har haft denne mulighed skyldes ikke mindst, at 
underleverandørerne er specialiseret i at fremstille produkter til lige netop Trip Trap, og 
derfor i langt højere grad end Junckers’ leverandører er afhængige af denne relation. Trip 
Traps etablering af et tæt og stabilt samarbejde med virksomhedens leverandører har betydet, 
at Trip Trap har haft mulighed for også direkte at stille krav til leverandørernes leverandører – 
typisk importørerne af træet. Trip Trap’s dominerende rolle i produktkæden betyder med 
andre ord, at virksomheden i langt højere grad end Junckers og Hørning Parket har mulighed 
for at sætte dagsordenen, og på denne måde skubbe udviklingen i den ønskede retning.  
 
Opsummerende kan det siges, at alle de tre virksomheder mener at have et ansvar for 
udviklingen i retning af en øget brug af certificeret træ. Virksomhederne har dog meget 
forskellige opfattelser af, hvad dette ansvar indebærer rent praktisk, samt hvilke muligheder 
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de har for overhovedet at have indflydelse på udviklingen. Hørning Parket mener således kun, 
at de har et ansvar for at gøre det certificerede træ tilgængeligt for kunderne – hvormed det 
egentlige ansvar pålægges disse. Til forskel herfra mener både Junckers og Trip Trap 
tydeligvis, at de har et ansvar for at udnytte de muligheder, de trods alt har for at påvirke 
udviklingen. Eksempelvis ved som Trip Trap at tage rollen som frontløber og på denne måde 
vise vejen for andre virksomheder; eller som Junckers at bidrage til udviklingen af PEFC-
ordningen, for hermed indirekte at bidrage til at mere skov bliver certificeret. Begge 
virksomheder forsøger ligeledes at udnytte de relationer, der eksisterer til andre aktører i 
produktkæden, for på denne måde at påvirke udbuddet af eller efterspørgslen efter certificeret 
træ.  
 
Pointen med dette afsnit er dog ikke, at der er forskelle i virksomhedernes opfattelse af deres 
rolle og ansvar. Pointen er snarere, at disse opfattelser – som i høj grad skabes gennem 
virksomhedernes interaktion med aktører i deres omverden – kan tænkes at påvirke 
handlinger og valg på den enkelte virksomhed. På denne måde opstår såvel muligheder som 
barrierer for, at en virksomhed kan være med til at præge udviklingen i retning af en øget brug 
af certificeret træ. Eksempelvis har det sandsynligvis stor betydning for Hørning Parket’s 
indsats på området, at virksomheden har en opfattelse af, at det er andre aktørers ansvar at 
skabe et øget udbud eller en større efterspørgsel. Når opfattelsen på denne måde er, at 
virksomheden i virkeligheden er uden indflydelse, opstår der en barriere for, at Hørning 
Parket påtager sig et større ansvar i forbindelse med udbredelsen af brugen af certificeret træ, 
idet holdningen jo er, at det alligevel ikke nytter noget.  
Ligeledes kan det i sig selv tænkes at have negativ betydning for Junckers’ muligheder for at 
påvirke sine leverandører, at virksomheden som udgangspunkt opfatter sig selv som den 
mindst magtfulde af parterne og som værende uden reel indflydelse på leverandørernes 
beslutninger. Omvendt er det måske netop Trip Trap’s opfattelse af sig selv som en frontløber 
og som værende i stand til i et eller andet omfang at påvirke kunder såvel som leverandører, 
der har været afgørende for virksomhedens omfattende indsats på området.  
 
8.5. Opsummering 
Dette kapitel har behandlet forskellige muligheder og barrierer for, at brugen af certificeret 
træ kan fremmes. Med udgangspunkt i forsyningskædeperspektivet, 
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ressourceafhængighedsteorien og stakeholderteorien er det undersøgt, hvordan disse 
muligheder og barrierer opstår i virksomhedernes relationer med aktører i omverdenen, og vi 
har identificeret både eksisterende muligheder og barrierer, såvel som mere hypotetiske 
muligheder for at øge brugen af bæredygtigt træ.  
 
Opsummerende kan det siges, at en virksomheds afhængighed af en bestemt ressource kan 
udgøre en begrænsende faktor for muligheden for at miljøomstille. Afhængigheden af en 
bestemt træart kan eksempelvis være en barriere, i det omfang den pågældende træart kun 
findes certificeret i begrænset omfang. Her kan løsningen dog være, at virksomheder (og 
andre aktører i forsyningskæden) i højere grad får øjnene op for nye og måske mere ukendte 
træarter, som kan skaffes certificeret. At mange virksomheder ikke er villige til at skifte en 
kendt træart ud med en mindre kendt, kan naturligvis skyldes frygt for markedets reaktion – 
vil kunderne være villige til at afprøve nye træarter? På trods af, at der findes certificerede 
alternativer til de kendte, men udrydningstruede træarter som eksempelvis teak og merbau, 
kan usikkerheden altså være en afgørende begrundelse for at bibeholde de miljømæssigt 
problematiske træarter. En anden årsag kan være manglende erfaringer med de nye og 
ukendte arter. I denne forbindelse kan der ligge en afgørende mulighed i, at staten støtter 
forskning og forsøg med potentielle alternativer, for på denne måde at skabe forudsætninger 
for en øget brug af certificeret træ.  
 
En anden årsag til, at virksomhederne er uvillige til udskifte de anvendte træarter, skal findes i 
virksomhedernes afhængighed af bestemte leverandører, idet det synes at være forbundet med 
en vis usikkerhed at skifte leverandør. Ligeledes kan afhængigheden af en bestemt leverandør 
mindske en virksomheds muligheder for at stille krav til denne leverandørs miljøomstilling. 
En virksomheds opfattelse af, hvilke muligheder den har for at presse en leverandør til at 
ændre adfærd, synes umiddelbart i sig selv at påvirke indsatsen over for disse. Manglende 
tiltro til, at kravene vil blive taget til efterretning af modparten, synes med andre ord i sig selv 
at mindske intensiteten af de krav, der stilles fra virksomhedens side. En sådan vurdering kan 
naturligvis være reel nok, men kan omvendt også fungere som et nem undskyldning for ikke i 
højere grad at presse og stille ultimative krav til leverandørerne.  
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Ydermere kan vi konkludere, at kommunikationen mellem en virksomhed og forskellige 
aktører i omgivelserne, i høj grad er med til at skabe bestemte opfattelser på den pågældende 
virksomhed. Dette kan omhandle kundernes efterspørgsel og interesse for certificerede 
produkter, såvel som muligheden for at skaffe certificeret træ i de mængder og træarter, som 
det er ønskeligt. Der synes således at herske en generel opfattelse blandt virksomhederne af, 
at interessen for certificeret træ blandt kunderne er yderst begrænset. Ligeledes eksisterer der 
tilsyneladende en gængs holdning om, at certificeret træ generelt er svært at skaffe grundet 
det begrænsede udbud. Kombinationen af disse to opfattelser skaber umiddelbart en væsentlig 
barriere for en øget brug af certificeret træ – på den ene side synes det at være forbundet med 
omfattende usikkerhed, omkostninger og besværligheder at erstatte det konventionelle træ 
med det certificerede – på den anden side gør den manglende interesse fra kundernes side ikke 
en sådan omstilling specielt attraktiv. Opfattelsen af det certificerede træ som værende en 
begrænset ressource er dog kun delvis rigtig. Er virksomhederne i højere grad villige til at 
skifte deres leverandører ud, er der således væsentlige muligheder for at skaffe certificeret træ 
– og er virksomhederne yderligere villige til at skifte til alternative træarter, behøver det 
certificerede træ end ikke være dyrere end det konventionelle. Gennem Skov 2000 forsøger 
Verdensnaturfonden derfor at formidle information til virksomhederne om, hvor det 
certificerede træ kan skaffes. Ligeledes forsøger dette netværk gennem kampagner og 
lignende, at skabe opmærksomhed hos forbrugerne omkring det certificerede træ, for på 
denne måde at øge efterspørgslen og dermed virksomhedernes incitament til at anvende dette 
træ.  
 
Virksomhedernes opfattelse af, hvilke miljømæssige problemer der overhovedet er forbundet 
med konventionel skovdrift, synes ligeledes at påvirke deres engagement og indsats på 
området. Alle de undersøgte virksomheder har eksempelvis en opfattelse af skandinavisk 
skovdrift som værende generelt relativt velordnet, kontrolleret og uproblematisk miljømæssigt 
set. Denne opfattelse påvirker utvivlsomt de enkelte virksomheders måde at håndtere det 
certificerede træ på – over for såvel kunder som leverandører af skandinavisk træ. En 
væsentlig mulighed ligger derfor i, at der bliver formidlet information til virksomhederne 
omkring hvilke miljømæssige problemer, der er forbundet med skovdrift – ikke bare i 
troperne, men også i f.eks. Skandinavien. Dermed kan der forhåbentlig skabes en bevidsthed 
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blandt virksomhederne om, at også intensiv skovdrift i tempererede egne forringer skovenes 
biologiske mangfoldighed.  
 
Sidst, men ikke mindst, skabes virksomhedernes opfattelse af deres rolle og ansvar for 
udviklingen ligeledes gennem interaktion med omgivelserne. Vi har af denne grund analyseret 
virksomhedernes opfattelse af, dels hvilke muligheder de har for at udbrede kendskabet til og 
øge efterspørgslen efter certificerede produkter blandt kunderne, dels hvordan 
virksomhederne opfatter deres ansvar og rolle i forhold til at påvirke udbuddet af dette træ. 
Disse opfattelser synes i nogle tilfælde at påvirke virksomhedernes indsats i positiv retning – 
som når en virksomhed ser sig i stand til at påvirke leverandørernes adfærd. Andre gange 
synes opfattelserne at begrænse en virksomheds engagement – som når det opfattes som 
værende andre aktørers ansvar at øge forbrugernes interesse for og efterspørgsel efter 
certificeret træ.  
 
Konklusionen på dette kapitel bliver samlet set, at virksomhederne – gennem interaktionen 
med aktører i deres omverden – i høj grad danner bestemte opfattelser af deres egne 
muligheder for at erstatte det konventionelle træ med det certificerede. På denne måde skabes 
såvel muligheder som barrierer for en øget brug af certificeret træ, idet disse opfattelser på 
forskellig vis præger virksomhedernes indsats og engagement. En virksomhed må med andre 
ord analyseres i sin kontekst, for at øge forståelsen for de specifikke valg og handlinger, den 
pågældende virksomhed foretager. 
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9. Konklusion 
 
Dette projekt har haft til formål at identificere de eksterne aktører, der har haft den 
væsentligste betydning for de valg og beslutninger, der er taget omkring certificeret træ på 
henholdsvis Junckers Industrier A/S, Hørning Parket Fabrik A/S og Trip Trap Denmark A/S. 
Ligeledes har formålet været at afdække, i hvilke relationer væsentlige muligheder og 
barrierer opstår for en øget brug af certificeret træ.  
 
På baggrund af vores undersøgelser kan vi konkludere, at alle tre virksomheder har taget 
forskellige stakeholderes krav og forventninger med i overvejelserne omkring håndteringen af 
det certificerede træ. Alle har med andre ord været nødsaget til at tilpasse deres strategier på 
området, til nogle ændrede betingelser i omgivelserne. Overordnet handler det for 
virksomhederne om at undgå offentlig kritik, hvilket forsøges ved, igennem strategiske valg, 
at signalere legitimitet og troværdighed. Således er Junckers’ håndtering af det certificerede 
træ udsprunget af et ønske om generelt at være på forkant med udviklingen på miljøområdet – 
et ønske, der i høj grad kan siges at være opstået som en indirekte følge af omgivelsernes krav 
til virksomhedens miljøhensyn.  
 
For Hørning Parket har det i højere grad været enkelte kunders specifikke krav om produkter 
fremstillet af certificeret træ, der har haft betydning for virksomhedens indsats på området. 
Således har virksomheden bestræbt sig på at kunne leve op til samtlige kunders individuelle 
behov, ved at kunne tilbyde produkter af både konventionelt og certificeret træ.  
 
Trip Trap’s håndtering af certificeret træ er i høj grad udsprunget af miljøorganisationers 
kritik af træforbrugende virksomheders manglende ansvar over for de miljøproblemer, der er 
forbundet med konventionel, tropisk skovdrift. For at opretholde sin legitimitet overfor 
kunder og miljøorganisationer har Trip Trap set sig nødsaget til at forholde sig aktivt til de 
nye betingelser.  
 
Fælles for alle tre virksomheder er samtidig, at den måde det certificerede træ i dag håndteres 
på, i høj grad udspringer af ønsket om, at være i stand til at imødekomme et eventuelt 
fremtidigt behov hos kunderne. Virksomhederne har med andre ord alle foretaget en 
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vurdering af disse stakeholderes fremtidige krav og forventninger til brugen af certificeret træ, 
og tilpasset deres handlinger og strategier i forhold til dette. Således kan vi konkludere, at 
omfanget af interesse fra omgivelserne har en stor betydning for virksomhedens indsats i 
forbindelse med det certificerede træ.  
 
Vi kan ligeledes konkludere, at væsentlige muligheder og barrierer for en øget brug af 
certificeret træ opstår i virksomhedernes relationer med aktører i omverdenen. Hvis en 
virksomhed er afhængig af en bestemt ressource, kan dette udgøre en begrænsende faktor for 
en miljøomstilling. Afhængigheden af en bestemt træart kan eksempelvis være en barriere, 
hvis den pågældende træart kun i begrænset omfang - eller slet ikke - findes certificeret. Der 
kan være stor forskel på træarters tekniske egenskaber og kvaliteten af det træ forskellige 
leverandører udbyder, hvorfor træforbrugende virksomheder vil knytte faste relationer til de 
leverandører, der kan sikre tilførslen af bestemte ressourcer. De faste leverandørrelationer 
betyder, at der kan opstå et afhængighedsforhold, hvor leverandørernes vilje til at udbyde 
certificeret træ er afgørende for gulvproducentens mulighed for at øge brugen at dette træ. Der 
kan på den anden side opstå et potentiale for, at en virksomhed kan øge brugen af certificeret 
træ, hvis denne ved hjælp af ’Channel Power’ har mulighed for at presse sine leverandører til 
at levere dette træ. 
 
Vi kan konkludere, at kommunikationen mellem en virksomhed og forskellige aktører i 
omgivelserne, i høj grad er med til at skabe bestemte forståelser og holdninger på den 
pågældende virksomhed. Det vurderes, at opfattelsen af kundernes manglende efterspørgsel 
og interesse for certificerede produkter, såvel som opfattelsen af en begrænset mulighed for at 
skaffe certificeret træ i de nødvendige mængder, udgør en væsentlig barriere for en øget brug 
af dette træ. Den generelle forståelse af, hvilke miljømæssige problemer der overhovedet er 
forbundet med konventionel skovdrift, synes ligeledes at påvirke de handlinger og valg, der 
foretages på den enkelte virksomhed omkring brugen af certificeret træ.  
 
Sidst, men ikke mindst, viser undersøgelsen, at virksomhedernes opfattelser af egne og andres 
roller og ansvar har betydning for, hvorvidt virksomhederne selv initierer en miljøomstilling, 
eller om de forventer at omgivelserne i højere grad tager aktivt del i processen.    
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10. Perspektivering 
 
10.1. Interne aktører 
Vi har som sagt afgrænset undersøgelsen til udelukkende at tage udgangspunkt i 
virksomhedens eksterne relationer. Konsekvensen af dette har blandt andet været, at den 
enkelte virksomhed har været reduceret til en enhed – én aktør med én bestemt holdning, én 
bestemt interesse og ét bestemt mål. Denne forenklede fremstilling har naturligvis været 
ganske bevidst – og er i øvrigt blevet begrundet i metodekapitlet.  
 
At vi alligevel vender tilbage til emnet i dette kapitel skyldes, at vi i forbindelse med 
undersøgelsen har iagttaget nogle interne faktorer, hvis betydning vi finder det relevant at 
nævne. I forlængelse heraf er det vigtigt at understrege, at de holdninger og interesser en 
virksomhed repræsenterer udadtil, ofte er resultatet af en række interne processer. En 
virksomhed kan med andre ord ikke siges at være en enhedsaktør, men derimod snarere en 
kompleks sammenslutning af aktører med forskellige interesser og mål. Konsekvensen af 
dette er, at beslutninger vedrørende en virksomheds valg og strategier oftest er resultatet af en 
forhandling mellem forskellige parter internt på den pågældende virksomhed. For at opnå 
forståelse for sådanne interne processer kunne der foretages grundige analyser af specifikke 
beslutningsprocesser, samt afdække forskellige aktørers interesser og magtforhold. I denne 
sammenhæng er formålet dog blot at understrege, at også aktører internt på en virksomhed 
kan have afgørende indflydelse på de valg, der tages omkring de fremtidige strategier på en 
virksomhed.  
 
Dette udelukker naturligvis ikke, at virksomheden er påvirket af aktører i omgivelserne – som 
vi har haft som udgangspunkt for dette projekt – blot nuancerer indsigten i de interne forhold 
vores forståelse for, hvordan denne påvirkning finder sted. Således er det ikke virksomheden, 
der er påvirket af omgivelserne, men snarere den enkelte ansatte. Forskellige ansatte på en 
virksomhed er ikke påvirket af de samme omgivelser, da personer med forskellige 
ansvarsområder typisk vil interagere med forskellige aktører i disse omgivelser. Dette 
medfører, at der internt på virksomheden kan være flere forskellige opfattelser og tolkninger 
af omverdenens krav og forventninger, samt hvordan disse bedst håndteres. Hvilke af disse 
opfattelser, der i sidste ende danner grundlag for virksomhedens handling på området, afgøres 
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som sagt af interne beslutningsprocesser såvel som de konkrete magtforhold på 
virksomheden. Disse har vi – som tidligere nævnt – ikke haft til formål at undersøge nærmere 
i dette projekt, men vi vil i det følgende komme med et par eksempler på, hvordan interne 
aktører kan tænkes at have haft indflydelse på de undersøgte virksomheders konkrete 
handlinger og valg i forbindelse med det certificerede træ. De nævnte eksempler stammer fra 
en enkelt af virksomhederne – nemlig Junckers – men lignende eksempler kunne utvivlsomt 
findes på enhver anden virksomhed. 
 
Eksempelvis er det meget sandsynligt, at ansættelsen af en ny direktør på Junckers i midten af 
90’erne har haft væsentlig betydning for ændringen af virksomhedens strategi. En direktør har 
– i kraft af sin stilling og deraf følgende indflydelse – i høj grad mulighed for, at lade sine 
personlige holdninger og værdier præge en virksomheds valg og handlinger. Meget tyder på, 
at den nye direktør på Junckers har haft en ganske anden vurdering af virksomhedens 
interesse i at imødekomme stakeholderes miljømæssige krav og forventninger end sin 
forgænger. Det var således direktøren, der understregede over for de ansatte 
miljømedarbejdere, at alle naboers klager over virksomheden skulle tages alvorligt og 
besvares personligt. Dette ikke mindst begrundet med disse naboers indirekte betydning for 
virksomhedens fremtidige eksistens, i kraft af deres egenskab som politiske vælgere (Bilag 1: 
5). At Junckers i midten af 90’erne anlagde en ny strategi for virksomhedens håndtering af 
diverse interessenter, kan altså i høj grad føres tilbage til udskiftningen på direktørposten. 
Direktøren har dog ikke kun vægtet en større lydhørhed overfor stakeholdere med interesse i 
virksomhedens påvirkning af miljøet, men har også haft indflydelse på hele ideen om den 
forebyggende strategi og oprettelsen af en egentlig miljøafdeling. Således kan den omtalte 
direktør siges at være en del af årsagen til den ændrede strategi på miljøområdet, men i 
forhold til de mere konkrete sager – eksempelvis omkring det certificerede træ – har andre 
aktører på virksomheden ligeledes haft en afgørende rolle.  
 
Den nuværende miljøchef på Junckers synes at have en væsentlig del af æren for det 
miljøarbejde, virksomheden gennem årene har foretaget, og kan uden tvivl betragtes som 
værende virksomhedens ildsjæl på miljøområdet. Dog skal det nævnes, at beslutningen om at 
ansætte folk til at arbejde med miljømæssige forhold naturligvis altid vil være taget af 
ledelsen på en virksomhed – og de overordnede rammer for dette miljøarbejde vil ligeledes 
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være defineret af denne ledelse. Alligevel kan en miljømedarbejder siges at have mulighed 
for, at have indflydelse på det givne miljøarbejde på en virksomhed, ved at lade sine 
personlige holdninger og værdier præge indsatsen og det daglige arbejde. Således har 
miljøchefen på Junckers for eksempel et tydeligt ønske om, at brugen af det certificerede træ i 
produktionen skal udtrykke en holdning, der gennemsyrer hele virksomheden (Bilag 2: 17). 
Helt konkret har denne opfattelse haft indflydelse på Junckers’ deltagelse i 
Verdensnaturfondens Skov 2000 samarbejde. Miljøchefen indrømmer således, at hun 
personligt finder emnet omkring det certificerede træ interessant og tankerne bagved rigtige – 
og ideen om medlemskabet er da også kommet fra hendes side. På trods af dette ønskede 
miljøchefen dog ikke på noget tidspunkt, at miljøafdelingen selv skulle melde sig ind i 
foretagendet. Derimod opfordrede hun salgsafdelingen til at melde sig ind, idet hendes 
opfattelse var, at dette ville give en større indflydelse på virksomhedens generelle holdning til 
det certificerede træ (Bilag 2: 14). Med andre ord arbejder miljøchefen på, at det ikke kun er 
enkelte personer i miljøafdelingen, der trækker udviklingen i en bestemt retning. Dette ikke 
mindst ud fra et personligt ønske om, at miljøarbejdet bliver en dybt forankret selvfølgelighed 
i virksomheden – og dermed ikke blot dør ud, i det øjeblik de engagerede ildsjæle finder et 
andet arbejde (Bilag 2: 17).  
 
Pointen med at inddrage de ovenstående eksempler er ikke at undergrave udgangspunktet for 
dette projekt, men blot at understrege vigtigheden af de interne forhold på en virksomhed. 
Dette projekt har taget udgangspunkt i eksterne aktørers betydning for virksomhedernes 
handlinger, og har dermed afholdt sig fra at undersøge hvilke interne processer og aktører på 
de forskellige virksomheder, der har påvirket de konkrete holdninger og handlinger. Er målet 
en dybere forståelse for den enkelte virksomheds valg og strategier, kunne en analyse af 
interne beslutningsprocesser, interesser og magtforhold give en sådan øget indsigt i den 
specifikke baggrund for disse valg.  
 
10.2. Myndighedernes rolle 
Vi har i dette projekt ikke blot afgrænset os fra de interne faktorer, men ligeledes fra at 
behandle myndighedernes rolle som lovgiver i forbindelse med dette projekts problemstilling. 
Der er dog ingen tvivl om, at myndighederne via lovgivning har en række muligheder for, at 
påvirke udviklingen i retning af en øget brug af certificeret træ. Som tidligere nævnt benytter 
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myndighederne sig i dag kun af sin egenskab som kunde, til at påvirke denne udvikling ved 
hjælp af den omtalte miljøvejledning omkring indkøbet af tropisk træ. Umiddelbart har denne 
strategi potentiale for at påvirke markedet i betydeligt omfang; i det omfang de offentlige 
indkøbere mere konsekvent begynder at efterspørge certificeret træ, er der mulighed for at øge 
anvendelsen af dette træ markant – samtidig med at den ændrede indkøbspolitik kan øge 
legitimiteten omkring certificeret træ og eventuelt give inspiration til andre aktører på 
markedet.  
 
Problemet er dog, at det i høj grad er op til den enkelte offentlige indkøber, om han eller hun 
vil følge vejledningens anvisninger – og undersøgelser viser som tidligere nævnt, at 
kendskabet til og brugen af denne vejledning indtil videre er forholdsvis begrænset (Andersen 
2004: 6). På denne baggrund kan der argumenteres for, at myndighederne i højere grad skal 
benytte sin lovgivende rolle, til at øve indflydelse på udbredelsen af certificeret træ. 
Eksempelvis anbefaler Verdensnaturfonden, at det gøres til et egentligt lovkrav at tage den 
omtalte vejledning i betragtning ved indkøbet af tropisk træ (Andersen 2004: 8). Dette vil 
indebære, at offentlige indkøbere til enhver tid skal stille krav til lovligheden og 
bæredygtigheden af det indkøbte træ – og så vidt muligt vælge det træ, der har den bedste 
dokumentation herfor. I modsætning til dette er det i dag muligt, at fravælge det certificerede 
træ eksempelvis på grund af den eventuelt højere pris eller længere leveringstid – hvilke kan 
være væsentlige faktorer i forbindelse med udbudsrunder. Ligeledes anbefaler 
Verdensnaturfonden i øvrigt, at vejledningen skal udvides til også at omhandle træ fra 
tempererede egne. Dette begrundes med, at der også er store problemer med ulovlig og 
ødelæggende tømmerhugst i specielt Rusland og Østeuropa (Andersen 2004: 8). 
 
I Danmark eksisterer der altså ikke en egentlig lovgivning vedrørende indkøbet af træ til 
offentlige formål. Myndighederne har dog mulighed for at påvirke markedet på andre måder, 
end ved blot at lovgive om det offentlige forbrug. Således arbejdes der i øjeblikket i EU-regi 
med det såkaldte FLEGT-direktiv, der har til formål at sikre, at al træ importeret til Europa er 
lovligt fældet (Bilag 6: 7). Med andre ord omfatter direktivet ikke bare det træ, der anvendes i 
forbindelse med offentlige projekter og lignende, men som sagt alt træ der importeres til 
Europa. Hvis dette direktiv bliver vedtaget, kan det vise sig at få omfattende betydning for 
mængden af ulovligt træ importeret til Europa – hvilket vil sende et kraftigt signal til 
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omverdenen om, at ukontrolleret og tilfældig tømmerhugst ikke kan betale sig i længden. 
Dette kræver dog en omfattende indsats fra hele EU – ikke mindst i forhold til overvågningen 
og kontrollen med det importerede træ, men også på det mere moralske plan i forhold til at 
støtte udviklingen af en mere kontrolleret skovdrift i specielt udviklingslandene. Direktivet vil 
imidlertid ikke i sig selv have nogen indflydelse på, hvorvidt det importerede træ er 
produceret bæredygtigt, men det er naturligvis et skridt i den rigtige retning. Næste skridt må 
således være, at man stiller konkrete krav til hvordan træet er dyrket og fældet – i stil med 
anbefalingerne i den danske vejledning i indkøbet af tropisk træ. Sådanne krav kan ende med 
også at få indflydelse på skovforvaltningen inden for EU’s grænser. EU vil nemlig have svært 
ved at forsvare, at producenter fra andre lande skal leve op til bestemte krav og sørge for 
dokumentation herfor, hvis ikke de europæiske producenter skal leve op til de samme krav.  
 
Opsummerende kan det siges, at myndighederne via lovgivning i høj grad har mulighed for at 
påvirke udbredelsen af certificeret træ på markedet. Det kunne således være interessant at 
undersøge nærmere, hvilke yderligere tiltag fra myndighedernes side der kan medvirke til at 
øge brugen af certificeret træ. En sådan undersøgelse vil vi dog lade det være op til andre at 
foretage – her skal det blot fremhæves, at myndighederne ikke bare er med til at sætte 
dagsordenen for, hvilke problemer der fokuseres på i den offentlige debat. De har også en 
væsentlig indflydelse på, hvordan og i hvilken udstrækning disse problemer søges løst, og kan 
derfor på mange måder være med til at påvirke udviklingen i retning af en øget brug af 
certificeret træ.  
 
10.3. Internationalt perspektiv 
Projektets undersøgelse tager udgangspunkt i tre danske gulvproducenter og fokuserer derfor 
især på det danske marked. Man kan dog stille sig selv det spørgsmål, hvor meget en dansk 
substitution af konventionelt træ med certificeret træ betyder for løsningen af de 
miljømæssige problemer, der opstår som konsekvens af overudnyttelsen af verdens 
skovressourcer. Det umiddelbare svar til dette vil være, at en sådan miljøomstilling blandt 
danske virksomheder kun vil have marginal miljømæssig betydning. På verdensplan findes 
der virksomheder – ikke mindst i papirindustrien – med et træforbrug, som overstiger hvad 
der samlet set anvendes i den danske træ- og møbelindustri. Danske træforbrugende 
virksomheder udnytter således kun en minimal del af det træ, der anvendes på globalt plan. 
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Dermed ikke sagt, at en miljøomstilling på de danske virksomheder er ligegyldig – blot må 
det understreges, at mærkbare miljømæssige forbedringer specielt kræver aktiv handling fra 
de største virksomheder på internationalt plan. En vurdering af hvilke muligheder og barrierer 
der eksisterer for at skabe international konsensus omkring vigtigheden af at efterspørge 
certificeret træ, har imidlertid ligget uden for denne undersøgelses rammer. Det kunne dog 
være interessant at undersøge nærmere, hvilke tendenser der eksisterer blandt de store 
internationale trægrossister og træforbrugende virksomheder. Dette med henblik på at vurdere 
udviklingens retning og tempo, og på denne baggrund få et mere overordnet indtryk af 
certificeringssystemernes tilstrækkelighed som løsning på de miljømæssige problemer 
relateret til skovdrift.  
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